﻿Ð†Ð†Ð˜ \ Ð¿ < RJÑ- Sj/dHu ÐŸÐ¯Ð† ARTA DE Manipulare RB Sparkman THE DIAL PRESS â€¢ New York Publicat de The Dial Press i Dag Hammarskjold Piaza New York, New York Această lucrare a fost publicată pentru prima dată de Ð¡Ð / Ñ€Ðµ Allied Publishing, Houston, Texas Copyright (c) de RB Sparkman Toate drepturile rezervate Nicio parte a acestei cărți nu poate fi reprodusă sau transmisă sub nicio formă sau prin orice mijloc, electronic sau mecanic, inclusiv prin fotocopiere, înregistrare sau prin orice sistem de stocare și recuperare a informațiilor, fără permisiunea scrisă a Editorului, cu excepția cazurilor în care este permis de lege Fabricat în Statele Unite ale Americii Imprimare primul cadran Design de Dennis J Grastorf Datele de catalogare în publicație ale Bibliotecii Congresului Sparkman, RB Arta manipulării Relații interpersonale Influență (Psihologie) I Titlu HM S , - ISBN - - - Cuprins Eu Cinci la sută din oameni manipulează celelalte nouăzeci și cinci la sută Ce fac acești manipulatori ȘTIȚI CĂ NOI RESTUL NU? eu II TACTICA i: Tipuri de caractere de care trebuie să fii atent Îți spune că ești DESPRE Ð¢Ðž FI LUAT III TACTICA : Cum să ÐœÐ°ÐºÐµ un sclav dintr-o persoană Ce te-a făcut să crezi că fii BINE OAMENILOR TOATE VORILE TIMPULUI ȚI OBȚI VEODATĂ CE VREI? IV TACTICA : Lumea este plină de favoritism Cum ÎL PUNEȚI SĂ FUNȚIONEAZĂ PENTRU DVS I V VI CUPRINS V TACTICA : Esența manipulării "Nu am nevoie de tine Ai nevoie EU " VI TACTICA : Iar cei blânzi vor manipula pământul Nu știi niciodată mare lucru și vei ști TREGI MAI MULT VII TACTICA : Cum să alegi o persoană și să descoperi Motivele și sentimentele sale reale VIII TACTICA : Guernsey vs Brahma De ce este o "atitudine pozitivă" CA UN GIGOLO IX TACTICA : Cum să evitați să fiți luat în tranzacții financiare Uitați-vă UNDE SUNT BANII X TACTICA : Manipularea gândirii unei persoane Aflați a cui minte puteți SCHIMBAȚI, ȘI CÂND ESTE MAI BINE SĂ TACI XI TACTICA : Câștigă nouăzeci și cinci la sută din argumentele tale Regula generală : Lasă să doarmă CÂINII MIN DACĂ NU AFECTĂ INTERESELE DVS VITALE eu CUPRINS vii XII TACTICA ii: Manipulați o persoană împotriva voinței sale și ÐœÐ°ÐºÐµ Îi place Tehnica nedisputării XIII TACTICA : O mică presiune are locul ei - dar rar XIV TACTICA : Dacă orice altceva eșuează, încercați calea murdară XV TACTICA : Cum să stingi ingratitudinea înainte de a începe XVI Ce obțineți din folosirea oamenilor pentru propriile voastre scopuri egoiste Ã(r) Alt OF Manipulare CAPITOLUL Cinci la sută dintre oameni manipulează celelalte nouăzeci și cinci la sută CE FAC ACESTE MANIPULATORII ŞTIU CĂ NOI RESTUL NU? Te-ai întrebat de ce unii oameni obțin aproape întotdeauna ceea ce își doresc de la alții, în timp ce tu poți reuși să faci asta doar din când în când? Cu siguranță că am făcut-o, iar întrebarea asta m-a răvășit de ani de zile De ce poate o persoană să încheie marea afacere în care nouăzeci și cinci la sută dintre cei care au încercat au eșuat? De ce unii bărbați pot fermeca și manipula femeile în aproape orice, când alții nu au putut obține timpul din zi de la ei? De ce cer- Arta manipulării Câte femei par să obțină tot ce își doresc de la bărbați? Cu siguranță se reduce la faptul că acești oameni sunt pricepuți în arta de a manipula și manipula oamenii Dar cum o fac? Care sunt tehnicile lor? Ca răspuns, această carte raportează tacticile pe care acești manipulatori le folosesc pentru a obține ceea ce își doresc în situații de afaceri, precum și în viața lor personală - o mare parte în propriile cuvinte Și totul este înțelepciunea străzii încercată și adevărată, nu genul de lucruri pe care le citești de obicei în cărți Ca rezultat, veți găsi că este firesc să puneți aceste tactici la lucru pentru a obține ceea ce doriți de la oameni Oricum, sunt mai confortabil în acțiune decât zac latenți pe pagina scrisă Singurul criteriu: funcționează? Orice metodă pe care o raportez aici poate fi judecată după un singur criteriu: funcționează suficient de bine pentru a obține ceea ce vreau? Aceste tactici nu trebuie să fie morale, inspiratoare sau solide din punct de vedere filozofic Trebuie doar să lucreze Altfel, manipulatorii care m-au îndrumat în arta "manuirii oamenilor" i-ar fi aruncat cu mult timp în urmă Ceea ce rămâne este înțelepciunea distilată a oamenilor care fie au prosperat, fie au murit de foame, în funcție de capacitatea lor de a-i convinge pe alții împotriva voinței lor Cred că tehnicile lor direct din junglă vor funcționa mai bine pentru tine decât turnul de fildeș, teoretizarea fotoliului făcută de majoritatea cărților pe acest subiect Necesitatea m-a forțat să apelez la unele destul de neobișnuite Cinci la sută din oameni personaje odoxe ca surse pentru această carte despre manipulare Epuisem deja alternativele mai respectabile luând o diplomă de master în publicitate Dar studierea în detaliu a metodelor Madison Avenue m-a învățat foarte puțin Am descoperit că a depinde de facultate și de cărți pentru a mă învăța cum să mă descurc cu oamenii era ca și cum ai merge la biserică pentru a învăța cum să păcătuiesc Pur și simplu nu păreau să știe prea multe despre asta Până când nu m-am plasat în mijlocul hustlings-ului, manipulatorilor și escrocilor de stradă, nu am dobândit o înțelegere de lucru a manipulării În timpul procesului, tutorii mei dubioși m-au înșelat pentru bani considerabili Dar am apărut după un an bine versat în arta de a extrage ceea ce vreau de la oameni Învățarea artei Manipulatorii și escrocii se îngrămădesc în orașele în plină expansiune, unde banii vin ușor și din belșug, apoi merg mai departe când prosperitatea se manifestă Houston, Texas, a fost un oraș atât de boom la începutul anilor , deoarece deficitul de energie din restul țării a pompat un potop de dolari ușori în acest oraș construit pe oii Mutându-mă la Houston, nu am avut probleme să contactez escroc, pentru că hoardele lor s-au adăpostit în barurile de acolo La scurt timp după ce am ajuns acolo, mi-am luat un apartament cu Hardy, un bețiv obișnuit care, atunci când este treaz, este probabil cel mai măiest manipulator pe care l-am cunoscut sau mă aștept să îl cunosc Hardy gâfâia fierbinte pe călcâiele unei chelnerițe de cafenea pe care o urmărise în oraș Arta manipulării Ð Ðµ tocmai plecase din Mobile, Alabama, în favoarea Houstonului, când banii simpli se jucaseră în Dixie Persoana ambulantă a devii cu limbă argintie, Hardy putea convinge pe oricine în aproape orice, inclusiv femeile Și a vândut cu succes totul, de la stoc la pământ până la en-ciclopedii din ușă în ușă Dar, în ciuda faptului că a făcut întotdeauna bani fabulosi, mă îndoiesc că Hardy a lucrat vreodată trei săptămâni la un loc înainte ca una dintre băuturile lui să-l fie concediat El a fost profesorul meu principal în timp ce am studiat manipularea Curând am adăugat un alt șarlatan, care în cele din urmă era aliat să mă găsească o sumă considerabilă de bani, la aranjamentul nostru de locuit El a plecat în oraș din Dallas, Texas, când acel oraș s-a alăturat restului țării în recesiunea anilor Alături de apartamentul nostru locuia un timid din California care pretindea că este fiul unui milionar și care nu făcuse niciodată proverbiala zi cinstită în viața lui Fie furase, fie păcălise pe cineva din tot ce avea Bărbatul avea atât de multe pseudonime și piese de identificare false încât nu mi-am dat seama niciodată numele său real În cele din urmă, am înrolat ca "preferenți în vizită" pe tema manipulării doi prieteni escroc ai bărbatului din Dallas Unul își abandonase împrejurimile din New York pentru Houston din cauza recesiunii din est Iar celălalt a fost un artist din El Paso, Texas Acestea au alcătuit complementul meu de experți în domeniul Cinci la sută din oameni arta manipularii oamenilor Rețineți că niciunul dintre acești bărbați nu se încadrează în categoria criminalului periculos Din câte știu eu, nu era niciun cazier penal în grup Deși nimeni, cu excepția demonului Hardy, nu a dat o bănuială de onestitate, ei nu și-au întors banii rapid prin hoție de-a dreptul În schimb, în general, își câștigau banii folosind oameni cu precizia unui tăietor de bijuterii (În mare parte, vânzându-le mașini, stocuri, terenuri sau, eventual, un articol complet lipsit de valoare, la prețuri exorbitante - convingându-și în același timp nefericitul înșelat că îi făceau o favoare ) Nici nu vreau să insinuez că omul obișnuit i-ar găsi pe acești bărbați disprețuitori Cu siguranță un pic de farmec este esențial pentru succesul oricărui manipulator Și au avut destule De fapt Ð"ÑµÐµ nu a fost niciodată fermecat la fel de repede de un grup de oameni Cu o singură excepție, toți erau povestitori amuzanți Aproape orice persoană normală ar fi destul de luată de ei, cel puțin până când natura lor nemiloasă și-a ridicat capul urât Dar până atunci era de obicei prea târziu Femeile, de regulă, le-au găsit și ele irezistibile, așa că vă puteți imagina că au continuat o paradă constantă de femei în și în afara apartamentului nostru De fapt, Hardy era atât de încrezător în abilitățile sale de Casa-nova din zilele din urmă, încât a plătit pentru o cameră de motel înainte de a ieși la plimbare prin baruri să ia femei Arta manipulării Cheia manipulării În timpul anului meu de existență aproape de gândac, am descoperit cheia misterului manipulării: o înțelegere aprofundată a naturii umane În primul rând, manipulatorul trebuie să înțeleagă o înțelegere intimă a naturii umane Apoi el exploatează aceste tendințe, instincte și slăbiciuni umane profund înrădăcinate Pe parcursul acestei cărți, încep cu trăsăturile de bază ale naturii umane și descriu tacticile pe care manipulatorii le folosesc pentru a le valorifica Puteți experimenta metodele lor prin proxy în timp ce citiți despre ele După aceea, ar trebui să vă fie ușor să le aplicați în situațiile în care aveți nevoie de manipulare Deoarece trăsăturile mereu prezente ale naturii umane sunt universale, odată ce înțelegi cum să le exploatezi într-o situație, alte aplicații vin de la sine Învață tehnicile rapid Sper că citind această carte, veți învăța să valorificați puterea considerabilă a naturii umane pentru a obține ceea ce doriți - fără a fi nevoit să plătiți cotizațiile pe care o astfel de abilitate le cere de obicei Aceste tactici sunt ușor de învățat de la cineva care este dispus să te învețe, dar a le descoperi pe cont propriu prin încercare și eroare ar dura probabil o viață întreagă Sper că această carte vă reduce perioada de încercare și eroare la un minim absolut sau, eventual, o elimină împreună Înțelegerea tacticilor de manipulare a oamenilor pe tine Cinci la sută din oameni propriul este de obicei un proces lent de sirop Este greu pentru că aceste tehnici sunt contrare a ceea ce ești obișnuit să faci Uneori va trebui să înveți să taci când instinctele te îndeamnă să "Țipi la el!" Sau s-ar putea să fii nevoit să te simți dezinteresat când interiorul tău pleacă: "Îți ține-l tu" sunt disperat pentru afacerea lui â€ Ca urmare a acestor poziții neobișnuite, manipularea necesită adesea din partea ta, doar o mână de oameni - aproximativ cinci la sută, după estimarea mea - să învețe vreodată să obțină ceea ce își doresc de la alți oameni Ceilalți nouăzeci și cinci la sută pur și simplu merg urmându-și instinctele naturale, incapabili să-și dea seama de ce ies aproape întotdeauna pe partea scurtă a situațiilor Mă îndrăznesc să ghicesc că acești oameni, frustrați de eșecul lor personal, se îngrămădesc în masă la filmele cu John Wayne Acolo își obțin satisfacția indirectă privindu-l pe Duce, din nerăbdare, cum vede că lucrurile sunt al naibii de bine făcute în felul lui Din păcate, metoda cu fălcile strânse a lui Wayne de a-și conduce instinctele spre victorie funcționează doar pe ecranul de argint, nu în realitate O persoană pur și simplu nu poate să-și urmeze impulsurile și totuși să obțină ceea ce își dorește de la oameni Impulsurile sunt busola unui prost În cele din urmă, trebuie să mărturisesc că puține dintre tehnicile din această carte reprezintă gânduri originale ale mele În calitate de reporter, repet în mare parte ceea ce m-au învățat vechile mâini în arta manipulativă Îți dau sfaturi de la oameni care sunt mult mai devotați decât mine Într-un fel, i-am lăsat să-și ia anii de lovituri grele necesare pentru a dezvolta aceste tactici și le-am plătit cât mai puține taxe Arta manipulării pe cât posibil eu însumi Fără îndoială, aș fi avut douăzeci de ani să le dezvolt pe cont propriu De asemenea, în rolul meu de reporter, descriu doar ceea ce funcționează - nu ceea ce este moral Aceste tactici nu sunt nici morale, nici imorale La fel ca majoritatea instrumentelor puternice, ele pot fi folosite fie în scopuri bune, fie în scopuri rele De exemplu, Lyndon Johnson, un maestru în utilizarea manipulării politice, a folosit aceleași tactici pentru a obține aprobarea unor legi bune privind drepturile civile, așa cum obișnuia pentru a susține politicile sale discutabile din Vietnam Vedeți, modul în care utilizați aceste metode determină dacă vor fi corecte sau greșite Fără îndoială, există un mare potențial de abuz inerent în aceste tehnici; Pot doar să sper că le vei aplica în scopuri decente De asemenea, am încredere că publicitatea pe care această carte o oferă metodelor manipulatorilor îi va trezi pe unii dintre oamenii creduli din lume din transă Atunci poate că se pot apăra împotriva folosirii acestor indivizi nemilosi CAPITOLUL II Tactica : Personajul strigă la care să ai grijă SFATURI CARE VA SPUN CĂ EȘTI DESPRE Ð¢Ðž FI LUAT În timpul cât am trăit printre cei cinci escroc, ei m-au mințit și m-au înghițit atât de mult din banii mei, încât am fost forțat să cultiv viclenia pentru a supraviețui Într-o situație în care cei deverși mănâncă pescărușii, dezvoltarea precauției nu este o chestiune de alegere Din fericire, Hardy m-a ajutat furnizând acel tip de cunoștințe pe care toți manipulatorii, cu excepția veteranilor, nu le cunosc Hardy m-a învățat să recunosc semnele subtile ale unei situații care trădează o înșelăciune bine pusă la punct Dacă detectați aceste informații într-o situație, ar trebui să vă simțiți rece și să vă încăpățânați să eliberați bani unei persoane care prezintă aceste semne În Ð†Ðž Arta manipulării De fapt, probabil că ar trebui să-i arăți ușa și să închei cu totul asocierea cu el Atenție la cei care protestează prea mult Îți amintești de "Cred că protestezi prea mult" al lui Shakespeare? (Cu alte cuvinte, "Ai spus-o de atâtea ori încât mă faci să bănuiesc că minți în privința asta ") Observați paralela izbitoare dintre Shake-speare și această situație, în care am luat o mică finanțare -bataie cial Când am intrat într-o noapte în apartamentul meu, colegul meu de cameră mi-a spus că Hardy tocmai mă suna de la închisoare Fusese arestat pentru beţie publică Întrucât Hardy mă considera "singurul lui prieten adevărat din lume", mi-a cerut să vin să plătesc cauțiune pentru el Hardy m-a implorat să mă grăbesc pentru că el a pretins că se află într-o celulă doar pentru o cameră de picioare, cu "o grămadă de slobi împuțiți și vărsători" Hardy a fost întotdeauna meticulos în privința curățeniei sale personale Și a insistat pentru un apartament curat de spital, așa că am știut că trebuie să îndure un iad Dar am bănuit și că închisoarea murdară s-ar putea dovedi o terapie excelentă pentru dorința lui de a se îmbăta în viitor O chirie de descurajare neglijentă "Nu vei regreta niciodată asta Imediat ce primesc banii, IT văd că ești plătit înapoi Doar că nu știi cât de mult apreciez asta, au fost cuvintele recunoscător ale lui Hardy Mi-a spus asta în timp ce plecam din închisoare după ce l-am eliberat Dar, în ciuda acestei revărsări generoase de încredere din partea lui, eu niciodată Tipuri de caractere Ñ‚Ð / Atenție la a primit un ban din bani A plecat din oraș încă datorându-mi două sute de dolari De fiecare dată când cealaltă persoană stresează ceva prea mult, mintea educată în stradă începe să se îndoiască de el Adesea, acest "protest prea mult" oferă urechilor învățate un indiciu revelator că cealaltă parte îl induce în eroare intenționat Când un mincinos trage unul rapid, adesea te liniștește - te vorbește într-un mod prea liniştitor, prea demonstrativ Incomod de minciuna lui, el supracompensează nervos pentru lipsa de substanță Când o persoană îți spune mereu cum va face bani pentru tine dintr-o afacere și te mângâie pe spate spunând: "Vreau să văd că primești tot ce ai de la tine", € ai grijă Probabil că te mângâie pe spate, astfel încât să simtă un loc moale în care să bage cuțitul Dacă aveți de câștigat foarte mult dintr-o înțelegere pe care o propune o persoană, termenii înțelegerii vor vorbi de la sine - fără ca acesta să zboare la nesfârșit despre beneficiile dvs potențiale Ai grijă dacă repetă - eu zic că se repetă - ceea ce ai de câștigat iar și iar Dacă o persoană propune o înțelegere, trebuie să aibă ceva de câștigat din ea, altfel nu și-ar pierde respirația Și poți paria că, cu cât cealaltă parte se ține mai mult despre a-ți face bani, cu atât mai mult are de câștigat din afacere pe cheltuiala ta O persoană care propune o înțelegere cu condiții care vă favorizează nu simte nevoia să o vândă în mod excesiv El știe că termenii buni vorbesc de la sine Așa că el își asumă o atitudine de tip "a-l-o-o-la-o" eu Arta manipulării Aceeași dinamică care funcționează în relațiile tale de afaceri apar și în relațiile tale personale O persoană în care poți avea încredere nu trebuie să îți amintească de asta Comportamentul lui sau ei în relație va vorbi de la sine, dacă se poate avea încredere în el Dacă o persoană simte nevoia să-ți amintească de încrederea sa, probabil că încearcă să te folosească Fiecare escroc care m-a păcălit vreodată din bani s-a străduit să-mi amintească că pot avea încredere în el înainte să o facă Ð ÐµÐ³Ðµ Vă dau cuvintele lor exacte: Hardy, de dolari: "Nu vei regreta niciodată asta Imediat ce primesc banii, Ð" vezi că ești plătit înapoi Ð"ÑµÐµ ţi-a plătit întotdeauna tot ce ţi-am datorat â€ (Ceea ce era adevărat, cu excepția ultimilor de dolari din care nu am primit niciodată un ban ) Bărbatul de la Dallas, de dolari (- explică asta mai târziu): "Rick, doar teii-mi; nu am reușit vreodată să-ți plătesc un ban pe care ți-l datoram?" (Nu, cu excepția ultimilor de bănuți pe care mi i-ai datorat, din care nu i-am mai văzut vreodată ) Escrocher din New York, de dolari: â€œÐ" te plătesc pentru aceste apeluri interurbane în momentul în care primești factura de telefon Poți conta pe mine " (A făcut acele apeluri pe telefonul meu în timp ce eram la serviciu, iar când am primit factura de telefon, a negat că îmi datorează pentru ele Așa că nu am văzut niciodată banii ) Artist din El Paso, Texas, dolari: "Rick, nu aș înșela niciodată un prieten " (Mi-am dat seama că a avut o ieșire ușoară când a decis să nu mă plătească Nu aș vrea Tipuri de caractere Ñ‚Ð / Atenție la mai fi clasificat drept "prieten" și nu mi-a promis că nu va înșela un inamic Așa că am urât la cererea lui de împrumut de USD ) Cu siguranță ai înțeles morala poveștii: când o persoană îți spune de mai multe ori că poți avea încredere în el sau dacă îți spune cât de mult va face pentru tine, intră în panică și fugi În niciun caz nu ar trebui să inițiezi relații cu el care implică curs legal În mod similar, vei întâlni oameni care "protestă prea mult" în relațiile tale private care nu implică bani Ca doar un exemplu, dacă ești femeie și întâlnești un bărbat care pretinde că este un susținător puternic al eliberării femeilor, ai putea bănui că ceva se întâmplă Bărbații nu își asumă în mod natural o poziție afirmativă atât de puternică cu privire la drepturile femeilor Așa că ar trebui să vă întrebați dacă cel care o face încearcă să vă folosească Ð"ÑµÐµ a auzit mai multe femei plângându-se că bărbații încearcă să le vorbească rapid în acest fel Dacă un bărbat simte cu adevărat acest lucru, comportamentul său în relație ar trebui să vorbească de la sine Atunci nu ar trebui să simtă nicio nevoie nervoasă să-ți amintească asta - sau să compenseze cu cuvinte lipsa lui de substanță O modalitate de a ști dacă ai de-a face cu o persoană de încredere Hardy a folosit o tactică de bun-simț pentru a evalua demnitatea de încredere a unei persoane: a ascultat-o pe acea persoană spunând aceeași poveste de două ori În timp ce asculta, mintea lui i Arta manipulării a înregistrat cu atenție toate detaliile pentru a vedea dacă se potriveau în ambele versiuni Atunci a putut să spună cât de consistente erau cele două povești Acest grad de consecvență era onestitatea lui de om Dacă o persoană relatează diferit o poveste de fiecare dată când o spune, probabil că ai de-a face cu un mincinos nedemn de încredere Mincinoșii obișnuiți se obișnuiesc în curând să schimbe poveștile pentru a se potrivi cu scopul vizat, încât adesea uită cum au spus povestea prima dată Există un alt indiciu strâns înrudit care ar trebui să vă spună că o persoană este prea strâmbă pentru a se descurca Dacă auzi vreodată o persoană în care ai încredere mințind pe altcineva, este timpul să-ți anulezi încrederea Hardy mi-a spus: "Dacă un bărbat minte pe altcineva, te va minți pe tine Ce te face să crezi că se va mai gândi la tine atunci când se va potrivi scopul lui să te mintă? Vedeți, oamenii trăiesc după un cod intern pe care îl au Dacă codul lor îi permite să mintă un inamic, ei vor face același lucru cu un "prieten", când le va obține ceva ce își doresc Oamenii își tratează, practic, "prietenii" în același mod în care îi tratează pe toți ceilalți La urma urmei, este ușor să reclasificați un prieten drept "dușman" atunci când el vă împiedică să faceți ceva ce căutați, nu-i așa? Nu ai încredere niciodată într-o persoană care minte pe altcineva, dar spune că nu te va minți pentru că ești prieten Statutul tău de "amic" nu este concretizat, știi Cei mai mulți dintre utilizatorii și escrocii în jurul cărora am trăit au mințit în acest fel - obișnuit și la fel de natural pe cât respirau Așa că ar trebui să fii precaut să nu ai de-a face cu oameni care nu sunt destul de aproape de adevăr în orice situație Tipuri de caractere Ñ‚Ð / Atenție la Probabil că vor fi utilizatori nemilosi Iar tactica lui Hardy te poate informa despre cine sunt acești oameni Feriți-vă de oamenii care "au avut odată bani, dar i-au pierdut â€ Aproape fiecare escroc pe care l-am întâlnit a strâns o mare bogăție, dar ghinionul îl răpise - cel puțin să-l aud spunând Bărbatul de la Dallas, care mai târziu m-a păcălit cu de dolari, a susținut că a fost odată milionar Hardy a susținut că a avut odată o mulțime de bani Iar escrocul din California, care locuia lângă mine, a pretins că tatăl său era milionar Dar, în ciuda tuturor acestor presupuși bani din trecut, niciunul dintre acești bărbați nu părea în stare să-și achite chiria în mod constant la începutul lunii - cu excepția lui Hardy, ale cărui buzunare erau de obicei umflate de bani Evident, cele mai multe dintre aceste povești de bogăție în zdrențe s-ar dovedi pură ficțiune dacă o persoană le-ar investiga Dar ele servesc un scop valoros ascultătorului educat în stradă: sunt un om care ai de-a face cu un șarlatan Desigur, nu spun că niciun om cinstit nu și-a pierdut vreodată averea Dar chiar dacă acesta este cazul, ești inteligent să eviți oricum orice relații financiare cu el Dacă auzi acest cântec vechi și dansezi de la cineva, probabil că ai de-a face cu un escroc care te pregătește să joci prost Un mare procent dintre escrocii din lume folosesc această linie pentru a oferi oamenilor încredere în ideea că un om odată bogat a făcut bani înainte și poate face din nou pentru ei Ñ-Ð± Arta manipulării Chiar dacă o persoană pe care o cunoști cinstita îți înmânează linia bogăției în zdrențe, ai fi prost să primești sfaturi financiare de la el Dacă știe să gestioneze banii, de ce și-a pierdut toți? Când un bărbat care este bogat acum îți spune cum să-ți investești banii, s-ar putea să vrei să-i afli sfatul Sunt șanse ca el să știe cum să facă bani mai bine decât o știe un bărbat fără probleme De exemplu, bărbatul din Dallas a pretins că a fost milionar înainte ca recesiunea să-i distrugă afacerea Și la un moment dat a încercat să mă convingă să cumpăr o mașină uzată despre care a auzit pentru de dolari A spus că aș putea revând mașina cu de dolari cu ușurință într-o săptămână, dublându-mi astfel banii După ce am refuzat înțelegerea, a pus mâna cumva pe de dolari și a cumpărat el însuși mașina Dar această "mină de aur pe roți" l-a costat de dolari în reparații în primele două săptămâni în care a deținut-o Și a ajuns să fie nevoit să-l păstreze pentru că nu a putut să recupereze banii pe care îi legase în el Atât pentru a primi sfaturi financiare de la oameni care fie au avut, fie pretind că au avut o avere, apoi au pierdut-o Un cadou mort cu care ai de-a face cu un incompetent Lumea educațională are un cuvânt pentru un profesor care trece cu vederea ideile importante din lucrarea unui elev și alege să critice în schimb o virgulă greșită sau un astfel de detaliu banal El este numit "pedant" Jungla de afaceri are, de asemenea, un termen pentru o persoană care acționează în acest fel Este "un eșec" Persoana care pune accent pe detalii și nu reușește Tipuri de caractere Ñ‚Ð / Atenție, căci ai grijă de cele mai importante lucruri mai întâi pot eșua în lumea afacerilor În fiecare afacere pe care am văzut-o, nu poți avea grijă de toate situațiile care necesită atenție, indiferent cât de mult ai munci Așa că persoana inteligentă lasă detaliile non-vitale să treacă și se concentrează pe îngrijirea problemelor cruciale De exemplu, un manager inteligent se ocupă de vânzări, lucrul care face profit, și permite aplicarea strictă a codului vestimentar La urma urmei, codul vestimentar cel mai strict aplicat din lume nu a făcut niciodată un ban în profit pentru o afacere O persoană nu poate satisface toate cerințele legate de timpul său Așa că atunci când vezi pe cineva care pune accentul pe detalii minore, este un indiciu că este un incompetent În timp ce el își irosește timpul cu ceea ce nu este esențial, poți să pariezi că esențialul este anulat Oricât de ridicol pare acest comportament pe hârtie, veți găsi că este surprinzător de comun în lumea afacerilor Când vezi astfel de priorități pervertite la unul dintre asociații tăi de afaceri, nu-ți lega căruța de steaua lui - chiar dacă el este șeful tău Această persoană trebuie să fie un eșec Și dacă voi doi sunteți prea strâns, ați putea coborî cu el Primul meu șef a intrat în această categorie Imediat după ce am participat la una dintre întâlnirile lui de vânzări fără cravată, și-a dezvăluit dinții și m-a mestecat regal pentru înfățișarea mea Dar, deși a impus standarde de aspect cu mănuși albe forței sale de vânzări, el nu a reușit cumva să observe că, mult mai important, toți vânzătorii lui își pierdeau respectul pentru el La mai puțin de o lună după ce mi-am primit haina i Arta manipulării de la el, fusese concediat Pentru ochiul ascuțit de afaceri, prioritățile lui greșite ar fi prevestit eșecul lui La fel, cu câțiva ani în urmă, am fost numit director al unui restaurant pentru a înlocui un bărbat care tocmai fusese concediat Se pare că managerul concediat uitase că clienții îi plăteau salariul Drept urmare, el a pus accentul pe slujbe precum menținerea curată a bucătăriei peste tot motivul său de a fi, servirea clienților mâncare bună Astfel de priorități inversate semnalează o lipsă de judecată care duce inevitabil la eșec în lumea afacerilor Așa că ar fi mai bine să te ferești de asocierile de afaceri cu acest tip de incompetenți CAPITOLUL III Tactica : Cum să ÐœÐ°ÐºÐµ un sclav dintr-o persoană CE ȚI-A FĂCUT SĂ CREDI CĂ FII BUN CU OAMENII ÎNTÂN TIMPUL ȚI VA PRIMI CE VREI? Ea s-a îndreptat spre masa cafenelei unde am așteptat cu nerăbdare Ca de obicei, ea a radiat aspectul încrezător care a făcut-o una dintre cele mai izbitoare blonde pe care le-am văzut în toți cei optsprezece ani ai mei Dar imediat am simțit ceva în neregulă Am observat-o când s-a așezat lângă mine Fardul de pleoape al întâlnirii mele a făcut un efort zadarnic să-și ascundă ochiul stâng ușor vânătat Acest defect în aspectul ei, altfel perfect, m-a făcut să întreb despre vânătaie Și ea mi-a răspuns spunându-mi toate detaliile unei aventuri de dragoste stâncoase în care a fost închisă cu un alt bărbat ! Arta manipulării După cum vă puteți imagina, răspunsul ei la întrebarea mea nefericită mi-a stricat toată seara Și am considerat episodul un blestem la acea vreme - fără să-mi pese niciodată să-mi ascult întâlnirea povestind cum pur și simplu nu poate trece peste alt tip Dar privind în urmă, mi-am dat seama că îmi făceam nasul la prima mea lecție de manipulare fără preț Și mai târziu mi-a dat seama că rivalul meu aproape că a făcut din întâlnirea mea sclava lui personală folosind manipulare Relația ei despre relație a fost astfel: - Mă întâlnesc cu Bill din când în când de aproximativ un an, chiar dacă știu al naibii de bine că nu este bun pentru mine Uită-te doar la ochiul meu Chiar mă lovește uneori când se enervează - Alaltăieri, i-am spus pentru a suta oară că îl părăsesc și că totul s-a terminat El a spus: "Bine, dar lasă-mă să te sărut la revedere înainte de a pleca " Sărutul a durat cinci minute și am ajuns să-mi petrec noaptea cu el Pur și simplu nu pot trece peste el S-a supărat pe mine a doua zi dimineață și m-a lovit De aici a venit asta, a explicat ea, făcându-i semn spre ochiul stâng rănit Pe măsură ce întâlnirea mea a descris aventura ei cu acest slugger pe nume Bill, era evident că era dependentă de el De asemenea, am simțit că în timpul acelui sărut de cinci minute, Bill preluase din nou comanda emoțiilor ei și o trase înapoi sub controlul lui După ce i-am ascultat povestea, m-am îndoit că va strânge vreodată puterea de a ieși din situație Cum Ñ‚Ð / ÐœÐ°ÐºÐµ Ð° Sclav dintr-o persoană ation Și mi-a confirmat îndoielile recunoscând că cafeneaua în care vorbim - pe care ea o alesese pentru întâlnirea noastră - era, de fapt, adăpostul și locul de întâlnire preferat al lui Bill Ea a vrut să fie acolo Ea bănuia că "s-ar putea să apară aici cu o altă fată și am vrut doar să văd cum arată" Am făcut din asta ultima mea întâlnire cu sclavul lui Bill Eram tânăr și verde la acea vreme Dar totuși eram suficient de uscat în spatele urechilor încât să știu că nu aveam nicio șansă cu ea Ca epilog, aș putea adăuga că ultima dată când l-am văzut pe amantul lui Bill, ea plănuia să facă o pauză curată În cele din urmă hotărâse că singura modalitate de a trece peste Bill era să recurgă la mutarea din stat Sper că a trecut până la capăt Dar dacă Bill a condus-o la stația de autobuz și i-ar oferi unul dintre sărutările lui irezistibile de cinci minute, aș paria fiecare bănuț pe care îl am că ea nu a urcat niciodată în acel autobuz Luni după această scenă am încercat să aflu sursa puterii aproape mistice a lui Bill asupra acestei fete Și, în cele din urmă, câteva Ñƒrechi mai târziu, când am citit despre un experiment psihologic cu un porumbel, am ajuns să înțeleg manipularea lui Acest lucru poate suna exagerat, dar dacă veți compara manipularea lui Bill cu povestea de mai jos despre porumbei, cred că veți trage aceeași concluzie pe care am făcut-o eu În centrul acestei povești cu porumbei se află una dintre cele mai puternice trăsături ale naturii umane Înțelegerea acestei trăsături umane și valorificarea acesteia vă va obține ceea ce doriți de la o persoană Arta manipulării Cea mai importantă poveste cu porumbei ÑƒÐ / Ð¸Ð§Ð† citită vreodată Imaginați-vă un porumbel într-o cușcă, cu un bar pe care îl poate ciuguli pentru a obține o pelete de mâncare care îi place foarte mult Acest pelet de mâncare este o recompensă sau o întărire pentru ciugulirea sa Ai presupune că, cu cât porumbelul a primit mai des peletul de hrană, cu atât mai des va ciuguli bara Dar, important, nu s-a dovedit a fi cazul Experimentul a dat următoarele rezultate: în primul rând, când porumbelul nu a primit niciodată hrană ca întărire, a încetat să ciugulească barul Fără surprize În al doilea rând, când porumbelul a primit întărirea hranei de fiecare dată când a ciugulit bara, a ciugulit bara doar de un număr moderat de ori În cele din urmă, și cel mai important, când porumbelul a primit întărirea cu hrană intermitent (adică uneori a primit recompensă pentru ciocănirea batonului, iar uneori nu a primit nicio recompensă pentru ciugulit), a ciugulit bara ca Ñ ÑµÐ°Ñ‚Ñƒâ €"frânt şi neîncetat Experimentatorii cred că această întărire intermitentă este cea mai puternică motivație pentru a obține comportamentul pe care și-l doreau de la pasăre Când comparați experimentul cu porumbeii cu experiența mea cu prietena lui Bill, veți vedea o paralelă izbitoare între cele două Această paralelă ne oferă cheia atracției lui Bill De asemenea, ne oferă o perspectivă destul de șocantă asupra naturii umane De fapt, natura noastră umană seamănă mai mult cu cea a animalelor precum porumbeii decât ne place să credem Noi, oamenii, nu putem rezista întăririi intermitente mult mai mult decât a făcut porumbelul în experiment Cum Ñ‚Ð / ÐœÐ°ÐºÐµ Ð° Sclav dintr-o persoană Când primim întăriri de fiecare dată când vedem o persoană (adică când ne tratează bine de fiecare dată când interacționăm cu ea), începem să luăm acea persoană de la sine înțeles Așa cum porumbelul a ciugulit bara doar moderat în fața unei întăriri constante, noi, oamenii, răspundem doar moderat bine unei persoane care ne tratează întotdeauna favorabil Începem să-l luăm de bun Acest instinct de ingratitudine s-a dovedit a fi distrugerea mea față de prietena lui Bill Mă plăcea, dar știa că voi fi mereu bună cu ea Ea știa că mă poate avea oricând Mai simplu spus, dacă tratezi o persoană bine tot timpul, vei fi considerat de la sine înțeles De fapt, unii oameni ar spune că ești aproape la fel de bine să tratezi o persoană tot timpul, evitând astfel întreaga relație Această situație arată o fațetă importantă a comportamentului uman: oamenii iau de la sine înțeles ceea ce știu că pot avea Acest lucru este important, dar rezultatul final al experimentului cu porumbei descoperă o parte și mai semnificativă a naturii umane Și este unul care te poate face un manipulator Cea mai puternică ciudatenie a naturii umane Vă amintiți cum surprinzător de puternică întărirea intermitentă a stimulat porumbelul? Când a primit doar o întărire sporadică pentru ciugulirea barei, porumbelul nu a știut niciodată dacă ar putea avea sau nu peleții de mâncare Așa că pasărea a ciugulit bara ca o nebună, ceea ce a arătat că întărirea intermitentă a provocat cel mai puternic ciugulirea porumbelului Arta manipulării Nu este oare asemănarea strânsă între modelul sporadic care a dat foc sub porumbel și tactica pe care Bill o folosea pentru a-și controla fata? Bill a folosit întărire intermitentă ca un maestru A făcut-o tratând această fată ca pe o regină, sărutul lui de cinci minute fiind un exemplu Apoi, alteori, a lovit-o și nu i-a dat nicio întărire Așa că nu a știut niciodată dacă îl putea avea pe Bill sau nu Acest model de întărire sporadă a ținut-o să se comporte ca porumbelul La figurat, ciocănea nebunește barul, disperată după orice întărire pe care Bill i-ar putea oferi Întâlnirea mea nu a știut niciodată exact unde stă cu Bill Din moment ce nu știa dacă ar putea avea acest bărbat sau nu, să-l ia de la sine înțeles s-a dovedit cu totul imposibil Acest lucru a făcut-o să-și dorească cu disperare ceea ce simțea că nu poate avea Și exploatarea acestui fir natural din partea ei i-a dat lui Bill controlul său ca de păpuș asupra ei În această ciudățenie umană stă un impuls împins, adânc în oase a naturii umane: Oamenii vor ceea ce nu pot avea Din această dorință provin multe dintre marile slăbiciuni ale umanității Acest sentiment îi determină pe oameni să-și dorească posesiuni materiale pe care nu și le pot permite Îi determină pe bărbați să se epuizeze urmărind femei pe care nu le pot avea și le determină pe femei să se autodistrugă asupra bărbaților pe care îi urmăresc fără rezultat Orice persoană care poate valorifica această lege a naturii umane în propriile sale scopuri poate exercita o influență extraordinară asupra altor oameni Cum Ñ‚Ð / ÐœÐ°ÐºÐµ Ð° Sclav dintr-o persoană După cum fără îndoială și-a dat seama Bill, întărirea intermitentă este cel mai bun instrument pentru a exploata dorința oamenilor pentru lucruri pe care nu le pot avea Când folosești această tactică, îl faci pe celălalt să creadă că tu ești ceea ce el nu poate avea Sau afacerea ta este cea pe care nu o poate avea Nu te poate lua niciodată de la sine înțeles, pentru că alternezi între mângâiere și mușcătură, între a-l trata bine și a-l trata rău Simte că nu te poate avea, iar instinctele lui îl fac să te dorească, uneori aproape cu disperare Această vulnerabilitate la întărirea intermitentă explică situația întâlnirii mele, care pare ridicolă la suprafață - o fată frumoasă care se zbate după un bărbat care a bătut-o, când ar putea avea alegerea ei de bărbați Desigur, Bill probabil că nu auzise niciodată de experimentul cu porumbeii Și mă îndoiesc că termenul de "întărire intermitentă" ar fi însemnat mai mult pentru el decât "amortizarea tuborozităților sale " Mai degrabă, presupun că tehnica lui a apărut din ani de încercări și erori din viața lui iubită Așa o învață majoritatea oamenilor Dacă l-ai întreba pe Bill cum funcționează această tactică, probabil că ar răspunde: "Ei bine, eu tratez femeile foarte frumos de cele mai multe ori Dar dacă vrei să-i stăpânești, trebuie să fii rău uneori să-i ții la iveală " Înainte de a merge mai departe, vreau să inserez aici că nu accept să bat femeile - să nu fi lovit un adult în toată viața mea Cu siguranță, există multe alte modalități de a retrage întărirea De asemenea, con- Arta manipulării Având în vedere progresele făcute de mișcarea femeilor, cred că o astfel de tactică neo-nazistă s-ar dovedi contraproductivă astăzi Deoarece acționez doar ca reporter, dezbaterea moralității întăririi intermitente se află în afara granițelor chemării mele Raportez doar ceea ce funcționează, nu ceea ce este moral sau imoral În cele din urmă, nu presupuneți că doar pentru că acest caz se referă la o femeie care a căzut victima unei întăriri intermitente, numai bărbații îl pot folosi De fapt, am văzut mult mai mulți bărbați căzând pentru femei care folosesc această tactică decât invers Întărirea intermitentă se aplică vieții tale iubite Dacă îți cercetezi viața trecută iubitoare pentru un moment, probabil că îți poți aminti cazuri în care ai fost absorbit de întăriri intermitente Cu siguranță, la un moment dat în viața ta, a existat o anumită persoană peste care pur și simplu nu ai putut să o treci Ai simțit o atracție magnetică față de el sau ea, care se limitează la dependență Uneori, el sau ea te fermeca să mergi pe aer, dar alteori ai fost ignorat înnebunitor sau tratat cu răceală Posedat, ai sărit între cele mai înalte maxime și cele mai scăzute, simțind tot timpul senzația stânjenitoare de a nu ști niciodată unde te afli Nu puteai să o scuturi sau să cobori de pe roller coasterul emoțional Sunt sigur că ai mai suportat acest tip de aventură cu spatele de tigru Știu că mai multe femei m-au afectat în acest fel Aceste femei practicau în- Cum Ñ‚Ð / ÐœÐ°ÐºÐµ Ð° Sclav dintr-o persoană termitent întărire asupra mea intenționat sau accidental Eram atât de atras de ei, încât natura mea umană mi-a buldozat bunul simț Și am făcut tot ce mi-a stat în putere pentru a le mulțumi Observați că "Am făcut tot ce mi-a stat în putere pentru a le mulțumi" Această afirmație descrie ceea ce puteți extrage dintr-o persoană folosind întărirea intermitentă în mod corect Tactici specifice în întărirea intermitentă Pentru a aplica întărirea intermitentă, urmați doi pași clari care profită de faptul că ființele umane își doresc ceea ce nu pot avea În primul rând, stabilești un model de întărire oferindu-i persoanei manipulate ceva ce își dorește În al doilea rând, retrageți-l și urmăriți persoana care trece sub controlul dvs în timp ce se luptă să-și restabilească întărirea Această tehnică sună simplă Și este ușor de înțeles, dar este greu de realizat Este dificil să o faci să funcționeze, pentru că mai întâi trebuie să fii capabil să întărești persoana pe care vrei să o manipulezi (Adică trebuie să oferi ceva ce dorește ) Oferi această întărire fermecând persoana, plătindu-i bani sau furnizându-i altceva pe care își dorește prost Dar dacă nu-i poți oferi manipulatului ceva ce dorește cu adevărat, nu îi va păsa deloc dacă îi retragi "întărirea" acționând cu răceală față de el, refuzând să-i plătească sau orice altceva De fapt, probabil că nici măcar nu întăriți majoritatea oamenilor pe care îi cunoașteți, așa că încercarea de întărire intermitentă asupra acestor persoane ar fi o risipă The Arta manipulării oamenii pe care îi puteți manipula cu această tehnică sunt, prin urmare, limitati la cei pe care îi întăriți Dar, concentrându-vă eforturile asupra acestor oameni, îi puteți conduce aproape ca pe niște copii Cel puțin șaptezeci până la nouăzeci la sută din timp trebuie să fii bun cu persoana pe care plănuiești să o manipulezi și să-i oferi ceva ce își dorește Puteți face acest lucru prin orice metodă alegeți Atunci când alegeți întărirea corectă, va trebui să vă dați seama ce ar emoționa cel mai mult această persoană Încearcă să te pui în locul lui și întreabă-te ce ar stimula ego-ul manipulatului tău Ce-i place cu adevărat? Într-o situație de afaceri, puteți selecta laude, bani sau o altă recompensă Presupunând că ai parcurs pasul unu, ar trebui să îi oferi subiectului manipulării tale ceea ce dorește Dar nu te lăsa dus de întărire Primul lucru pe care îl știi, manipulatorul tău te va considera de la sine înțeles, iar apoi nu-i vei putea smulge timpul din zi Ține-l pe degete În momentul în care detectezi cel mai mic indiciu că "porumbelul" tău te ia de la sine înțeles, retrage-i întărirea pe loc Când te simți luat de la sine înțeles, știi că i-ai oferit ceea ce și-a dorit prea constant și că timpul a trecut de mult să-l retragi Aplicații în viața ta iubită Pentru a exemplifica, să aplicăm întăriri intermitente vieții tale iubite Să presupunem că, pe o perioadă de câteva zile, încerci să fermeci o femeie și acționezi ca Cât de prietenos cu ea Se pare că ea răspunde bine la uverturile tale Dar uneori ai impresia că ea acordă o atenție mai mică decât răvășită la ceea ce spui Imediat știi că a sosit momentul să te retragi și să fii puțin cool și neinteresat Ignora-o pentru o vreme Dar nu te comporta ca un copil rănit și arătați prost în acest proces În schimb, indică prin comportamentul tău că o poți lua mai mult sau mai puțin sau o poți părăsi Dacă este posibil, fă-o subtil geloasă vorbind cu alte femei din fața ei Amintiți-vă, oamenii vor ceea ce nu pot avea Acum poate începe să se îndoiască că te poate avea Independența și încrederea ta sunt atractive De fapt, spui: "Te vreau, dar pot avea oricând alte femei dacă nu ești interesat Ia-l sau lasă-l " Acum ea nu știe exact unde stă cu tine Dacă ai fermecat-o de la început (dacă ai întărit-o), poți paria că te va urmări în cel mai scurt timp Natura ei umană va crește și va începe să-și dorească ceea ce nu poate avea: pe tine Întărirea intermitentă a pus-o sub controlul tău într-o oarecare măsură În curând ar trebui să o faci să lucreze nebunește pentru genul de întărire de care a ajuns să se bucure După ce retrageți întărirea, de obicei așteptați ca ea să facă următoarea mișcare spre tine Dacă ea nu vine după tine, atunci probabil că nu ai întărit-o pentru început (Sau este timidă patologic, ceea ce este foarte puțin probabil ) Mai bine te concentrezi pe altcineva și revino la ea Arta manipulării după ce a trecut ceva timp Ca ultimă soluție, atunci când întărirea intermitentă eșuează, citiți Capitolul XIV, "Dacă totul eșuează, încercați calea murdară " Acest capitol raportează o alternativă de rezervă care rămâne după ce manipularea voastră eșuată eșuează Înțelegerea întăririi intermitente elimină o mare parte din mister și romantism din sindromul "a iubi neputincios în zadar" pe care l-am văzut cu toții Dar orice măsură de mister pe care această cunoaștere o scade, o răsplătește oferindu-ți un control mai ferm asupra propriei tale vieți de dragoste Ceea ce obții dintr-o aventură de dragoste este lăsat mai puțin pe seama capriciilor destinului, care de multe ori poate fi crud cu tine În schimb, poți lua ceea ce vrei, aliându-te cu una dintre ciudateniile puternice ale comportamentului uman Deși veți găsi cea mai mare utilizare pentru această tehnică în viața dvs privată, nu treceți cu vederea oportunitățile de a o folosi în relațiile dvs de afaceri De exemplu, dacă sunteți manager, nu vă faceți griji că nu vă faceți griji pentru un angajat bun A fi dur cu el uneori îl va face probabil să lucreze mai bine pentru tine Întărirea intermitentă, ca orice tactică care funcționează în viața ta iubită, poate fi, de asemenea, adaptată unui cadru de afaceri de către o minte inteligentă CAPITOLUL IV Tactica : Lumea este plină de favoritism CUM SĂ ÎL PUNEȚI SĂ FUNCȚIONEAZĂ PENTRU DVS Trăiești într-o lume nedreaptă Te vei confrunta cu favoritismul la fiecare pas în jungla de afaceri și în alte locuri De fapt, când a fost întrebat de un sondaj care este factorul pe care l-au considerat cel mai responsabil pentru succesul lor, un grup de tineri directori de top au menționat cel mai frecvent "a se înțelege bine cu șeful" Nu munca grea, eficiența sau performanța superioară" "dar favoritism grosolan Cu toate acestea, manipulatorul nu stă și deplânge situația În schimb, acceptă realitatea și calculează o modalitate de a transforma situația în avantajul său Știe că trebuie să cultive prietenia cu oamenii care îi controlează cariera sau se trezesc stagnați Și dacă nu pune favoritismul să lucreze pentru el însuși, acesta funcționează automat împotriva lui, deoarece rivalii săi îl vor folosi pentru a-l submina Arta manipulării De altfel, veți observa că folosesc "prietenie" și "favoritism" în mod interschimbabil Și dacă te gândești bine, la fel și majoritatea oamenilor Probabil că și tu De exemplu, atunci când șeful tău îți face o favoare pentru că te place, a făcut-o din "prietenie" Dar când cineva pe care-l place mai mult decât tine primește recompense de la șef, totul este din plin "favoritism"! Totul depinde de cine primește partea scurtă a tranzacției Dreapta? Te-a ajutat pentru că era "prietenul tău" Dar el l-a ajutat pe celălalt tip pentru că rivalul tău "l-a dispărut" Tendința de a ne ajuta prietenii - sau de a fi influențați de favoritism, dacă preferați - este ferm înrădăcinată în natura noastră umană Și nu joci cu morile de vânt decât dacă încerci să lupți împotriva acestei situații Nimic din ce poți face nu va schimba nimic, deoarece favoritismul este atât de puternic și adânc în comportamentul uman Chiar și cei mai duri oameni de afaceri iau multe decizii bazate pe favoritism Luați, de exemplu, cel mai strălucit om de afaceri pe care l-am cunoscut vreodată S-a făcut milionar vânzând urechi folosite de la multe din mahalale Și a ajuns să dețină cel mai mare dealer auto din lume pentru unul dintre cei trei mari din Detroit Apoi, a format un holding care controla un șir de dealeri de mașini, plus companii de asigurări și finanțare În timp ce lucram pentru el, l-am urmărit de multe ori până și pe acest om de afaceri mușcat și conștient de profit, influențat de favoritism De exemplu, a angajat o agenție de publicitate deținută de unul dintre prietenii săi El Lumea este plină de favoritism și-a cumpărat de asemenea proviziile de la un vânzător industrial care se întâlnea cu fiica lui, ca să menționăm doar câteva incidente Datorită caracterului omniprezent, exploatarea acestei trăsături umane este una dintre cele mai bune tactici pentru a merge mai departe în jungla de afaceri Dacă toți ceilalți factori par aproape egali, persoana care valorifică favoritismul va primi încuviințarea pentru promovări, patronaj, majorări de salariu sau orice dorește Și poți fi acea persoană dacă folosești puterea prieteniei pentru propriile tale scopuri Făcând acest lucru, lași natura umană să facă o mare parte din munca ta pentru tine Desigur, poți folosi favoritismul în alte setări decât cele ale unui context de afaceri Puterea acestui sentiment în viața ta iubită vă pare cu siguranță evidentă Aproape toată apropierea romantică, favorurile și loialitățile sunt date pe baza prieteniei De fapt, s-ar putea să folosești tactica acestui capitol mai mult în viața ta iubită decât în orice alt domeniu Am discutat trei tehnici în acest capitol care pun favoritismul și natura umană de partea ta Știu că toate cele trei funcționează pentru că Ð"ÑµÐµ am văzut alți oameni folosindu-le și eu le-am folosit Cel mai vechi sfat din lume a devenit în sfârșit practic Zâmbet! Este cel mai uzat sfat din lume A fost împletit de fiecare aspirant înțelept, de la mamele dominatoare ale reginei balului înroșite până la Ann Landers și la cei rătăciți Arta manipulării cercetătorii care au descoperit că este nevoie de mai puțini mușchi ai feței pentru a zâmbi decât pentru a se încrunta (Încă mi se pare mai ușor să mă încrunți decât să zâmbești ) Numai cu cea mai mare reticență încălzesc o dată sfaturile și le servesc eu Și o fac doar din două motive întemeiate, ambele extrem de machia-velliene În primul rând, zâmbetul funcționează În al doilea rând, vreau să fac acest sfat fără minte practic pentru o schimbare În abordarea primului punct, nu am nicio anecdotă ascuțită sau episod emoțional sfâșietor care să conducă la tine puterea zâmbetului Experiențele mele și ale tale merg pe aceeași linie în ceea ce privește acest subiect Așa că Ð" vă cer să vă dovediți ție magnetismul zâmbetului Numiți cele trei persoane pe care le cunoașteți, care par a fi, în lipsa unui termen mai bun, "cele mai populare" Mă refer la persoanele pe care le cunoașteți, pe care atât femeile, cât și bărbații par să le placă imediat la prima lor întâlnire , și care par să obțină ceea ce își doresc de la oameni de mai multe ori decât nu Oprește-te un moment și gândește-te la oamenii pe care îi cunoști Apoi scrieți mental cele trei nume aici: Cred că vei descoperi, la fel ca și mine, că toate cele trei persoane pe care le-ai numit folosesc zâmbetul în avantajul lor foarte eficient Acești oameni își dau seama că zâmbetul face o diferență majoră în cât de des a Lumea este plină de favoritism persoană obține ceea ce își dorește De fapt, este cu siguranță cel mai bun instrument din arsenalul unei persoane pentru a-i face pe oameni ca el - ceea ce face ca favoritismul să funcționeze pentru el Cu toate acestea, cu siguranță nu lansez proclamația generală "Zâmbește!" așa cum au făcut-o atât de multe hack-uri fără gând înaintea mea În ciuda puterii acestei tactici, amândoi cunoaștem mulți oameni care zâmbesc în mod constant, dar abia pot manipula ora oricărei femei sau bărbat Așa cum este cazul majorității dispozitivelor puternice, utilizarea greșită a tacticii zâmbitoare își sabotează utilizatorul de mai multe ori decât îl ajută pe el Mă refer în mod special la genul de persoană care aproape întotdeauna zâmbește forțat, chiar și în momentele nepotrivite - ceea ce lasă impresia clară că trebuie să fie fie puțin prost, fie să facă ceva Această persoană este o victimă a decretului fără minte de a "Zâmbește" Dacă zâmbetul transformă o persoană într-un manipulator inteligent, totuși o face pe o altă persoană disprețuitoare, unde este diferența dintre cei doi? Cred că diferența este în felul în care acești oameni zâmbesc În încercarea de a face tactica zâmbetului pură să fie practică și funcțională, am experimentat mai multe moduri diferite de a zâmbi Am încercat fiecare metodă pe străini cărora m-am prezentat în aeroporturi, baruri, birouri și în alte locuri Am testat următoarele: niciodată să zâmbesc, să zâmbesc în mod constant, să zâmbesc după ce am spus ceva ce credeam că merită un zâmbet și să zâmbesc în timpul și după ce am spus ceva care merită să zâmbesc Cred că acest lucru este destul de bine Ñ Ð / față de toate felurile în care oamenii zâmbesc Ð-Ð± Arta manipulării Când le-am încercat, fiecare dintre aceste metode de a zâmbi a produs rezultate dramatic diferite Aceasta explică de ce tactica funcționează împotriva ta dacă nu o folosești corect Când nu am zâmbit niciodată, oamenii s-au comportat destul de rece și mi-au vorbit doar într-o manieră superficială Am fost tratat practic ca și cum aș fi o piesă de mobilier, ceea ce probabil că este ceea ce comportamentul meu le amintea oamenilor Când am zâmbit constant, oamenii pe care i-am întâlnit au început să mă condescende aproape imediat Mi-au forțat un zâmbet încordat când am spus ceva amuzant, ca pentru a mă umor Sunt sigur că acești oameni au părăsit întâlnirea crezând că s-au întâlnit cu o rudă care a fost ușor atinsă În timpul testelor în care am zâmbit după ce am spus ceva ce mi s-a părut că merită un zâmbet, am cules o recoltă de priviri suspecte Cred că oamenii au crezut că sunt un idiot sarcastic sau că sunt un șarlatan cu ceva în mânecă În orice caz, răspunsul pe care l-am primit la zâmbetul întârziat poate fi numit doar negativ În cele din urmă, am dat peste aplicația perfectă când am zâmbit în timpul și după ce am spus ceva care merita un zâmbet Mi-am dat seama imediat că am lovit aurul de primirea caldă pe care am primit-o de la bărbați și de flirturile deschise pe care această tactică le tachina de la femei Acest tip de zâmbet susținut distruge rezistența Te face sa iesi magnetic Cheia este să începi să zâmbești în momentul în care inhalezi pentru a spune ceva care necesită un zâmbet Apoi, uită-te la Lumea este plină de favoritism persoană în ochi și susține-ți zâmbetul în timpul și după ce o spui Vei fi luat înapoi de modul în care această tehnică se îmbunătățește, de multe ori, recepția pe care oamenii le oferă lucrurilor pe care le spui Ei râd chiar mai mult la remarcile tale pline de spirit când sunt serviți în acest fel Acest model de zâmbet în timpul și după îți oferă un stil mai drăguț - care își ia toii pe rezistența unei persoane față de tine Cuvintele pe care le spui par să vină de la cineva care are în suflet interesul lui Deci îl deschizi să facă lucrurile în felul tău Alte tactici care folosesc favoritismul în avantajul tău Îți place lingușirea? Dacă gândești ca majoritatea oamenilor, probabil ai răspunde "Nu!" Dar, ca aproape toată lumea, adevărul este probabil "Da" De fapt, toată lumea iubește să fie lingușită, dar nu le place lingușirea evidentă Linguşirea flagrantă miroase a necinste şi trădează motivele ascunse ale utilizatorului Dar când lingușirea este executată cu o subtilitate perspicace, atinge inima manipulatului tău și îi stârnește natura umană Legănești o persoană de partea ta atunci când îi flatezi judecata fără să-i spui că faci asta Tacticile din restul acestui capitol vă vor arăta cum să culegeți beneficiile favoritismului folosind acest tip de lingușire calculată, deveroasă Arta manipulării Spune-i manipulatului tău cum te-a ajutat ceva ce a spus Când a fost ultima dată când cineva a luat sfatul tău? Aproape că nu se întâmplă niciodată Dreapta? Desigur că nu Oamenii urăsc să accepte sfaturi pentru că ei cred că asta înseamnă că nu își pot rezolva singuri problemele Dar imaginați-vă pentru o clipă că s-a întâmplat ceva nemaiauzit și cineva ți-a spus că sfatul tău l-a ajutat să rezolve o problemă După ce te-ai revenit din șoc, te-ai umfla de mândrie Păi, cineva și-a dat seama în sfârșit că ești la fel de deștept ca un bici - ceva ce știai tot timpul Această persoană și-a dat seama, în sfârșit, că aveți o judecată ascuțită și o perspicacitate ascuțită - genul care poate rezolva chiar și cele mai încurcate probleme Bineînțeles că exagerez Dar poți vedea ce compliment este atunci când o persoană îi mărturisește că i-ai rezolvat o problemă De fapt, el spune: "Ești mai inteligent decât mine " Îți laudă judecata într-un mod care pare total sincer și imposibil de fals O persoană nu poate fabrica acest tip de compliment suprem, așa că nu ar fi niciodată suspectat de lingușire Acum că ați simțit indirect creșterea ego-ului pe care o obțineți din acest compliment subtil, dar profund, întoarceți lucrurile și folosiți-l pentru a vă împrieteni cu persoana manipulată Cere-i un sfat și spune-i dacă îți merge Dacă aveți o minte ascuțită, veți concepe variații nesfârșite ale acestei tehnici S-ar putea să-ți cauți Lumea este plină de favoritism sfaturile persoanei cu privire la filme bune, cărți, discuri, obiceiuri de lucru etc Încearcă apoi să cultivi gustul pentru orice sugerează, iar recomandările lui au fost foarte bune, dacă vrei lor Prietenia ta se va întări pe măsură ce îi flatezi stima de sine prin gusturi și plăceri reciproce Atunci stai pe loc și vezi cum favoritismul funcționează pentru tine Întrebați-vă manipulatul cum a intrat în afacerea sau cariera lui Atunci ascultă În calitate de student mi-am făcut drum prin școala absolventă, vânzând spații publicitare pentru un post de radio clasic, care avea doar o audiență redusă - o slujbă de vânzare dificilă, cel puțin Unul dintre conturile mele, un magazin de discuri înfloritor, era deținut de un om de afaceri neobișnuit - caii Steve Părul lui Steve căzu până la mijlocul spatelui cu tricou Iar în pantofii de tenis și blugi, părea în vârstă de nu mai mult de douăzeci și cinci de ani - ceea ce nu este tocmai imaginea mentală pe care și-ar face cei mai mulți oameni despre un om de afaceri de succes Cu toate acestea, Steve își fondase propriul magazin de discuri înfloritor pe o piață extrem de competitivă, dominată de marele lanț de magazine Succesul lui a venit după câțiva ani în care a jonglat cu datorii cu un capital prețios și a dormit pe un pătuț în magazinul său pentru că nu își putea permite un apartament Dar anii lui de luptă au dat roade El își conduce propriul spectacol acum Și își poate permite o mulțime de vacanțe în Mexic pe care le iubește atât de mult La urma urmei, magazinul merge lin fără supravegherea lui constantă Când mi-am preluat funcția de om de publicitate Arta manipulării Ager, magazinul de discuri al lui Steve aproape că încetase cu totul să facă reclame la postul meu Așa că mi s-a spus să-l conving să mai scoată o reclamă la noi Când m-am apropiat de magazinul lui, nu prea anticipam vreun succes cu bărbatul și m-am speriat Când am intrat în biroul lui, am fost surprinsă de părul lui lung și de aspectul neortodox, nefiind întâlnit niciodată înainte Din curiozitate naturală, am întrebat: "Cum ai ajuns să deții un magazin de discuri?" Dintr-un motiv oarecare, această întrebare părea să-i gâdile o zonă erogenă din inima lui Timp de o oră întreagă, el și-a detaliat anii de sacrificiu care i-au condus la prosperitatea actuală Și mândria lui justificată s-a arătat când și-a relatat povestea În cea mai mare parte, ca urmare a întrebării mele norocoase despre cum a intrat în carieră, m-a tratat cu prânzul și a semnat un contract de publicitate de un an cu postul nostru În plus, el a fost de acord să ofere postului albume gratuite de la departamentul său de înregistrări clasice, pentru a le reda în aer Nu mi-am dat seama atunci, dar puterea favoritismului, nu capacitatea mea redusă de vânzări, a realizat toate acestea pentru mine Steve m-a plăcut imediat pentru că l-am flatat interesându-mă pentru munca lui Natura lui umană l-a pus din ce în ce mai mult de partea mea, pe măsură ce am dedicat nouăzeci la sută din conversație carierei lui Și după ce mi-am făcut un prieten cu Steve, favoritismul l-a făcut ușor de convins De fiecare dată când întâlnești pe cineva pentru prima dată, întreabă-l ce lucrează și cum a intrat în acea carieră Această întrebare îi încălzește rapid Lumea este plină de favoritism depinde de tine, pentru că oricât de mult le displace slujbele lor, oamenilor le place să vorbească despre cum au ajuns acolo O persoană emoționează să vadă că pari interesat de un subiect atât de aproape de inima lui Această linie de conversație începe întotdeauna relația punând favoritismul solid de partea ta CAPITOLUL V Tactica : Esența manipulării "NU AM NEVOIE DE TI AI NEVOIE DE MINE " Hardy a suflat în Houston, Texas, urmărind banii simpli care au inundat orașul în timpul boom-ului oii din Fiind cel mai mare escroc, nu a susținut niciodată o lună întreagă de muncă în viața lui Toate slujbele lui au fost punctate cu perioade de beție când nu a apărut Inutil să spun că obiceiurile de lucru ale lui Hardy nu se pretează la o mare siguranță a locului de muncă Și, ca rezultat, sărise și vânduse aproape orice: stoc, terenuri, mașini și diverse și diverse articole din casă în casă Necumpătarea mai des distruge geniile decât lumini mai mici și cred că asta a fost problema lui Hardy La urma urmei, el putea fi numit doar un geniu ca manipulator De multe ori l-am văzut lucrând o săptămână la un loc de muncă de vânzător și câștigând mai mult decât a câștigat oricare dintre colegii săi într-o lună Arta manipulării De exemplu, în ultima săptămână întreagă l-am văzut băgat, a câștigat aproape de dolari în comisioane înainte de a fi concediat pentru că a lovit sticla Treaz, putea să-l manipuleze pe cel mai rău om să-l urmărească ca un cățel în câteva minute La doar câteva zile după ce ne-am întâlnit, l-am invitat să împartă apartamentul meu, pentru că ne puteam satisface nevoile unul altuia Avea nevoie de un loc unde să se prăbușească când era beat, iar eu aveam nevoie de cineva care să mă învețe arta manipulării În lunile în care am trăit împreună, el m-a învățat mai multe despre manipularea oamenilor decât învățasem în toți anii mei anteriori combinați Și în ciuda faptului că m-a luat pentru câteva sute de dolari, aș spune totuși că Hardy întruchipează destul de aproape ideea "escrocului cu o inimă de aur" Cunoștințele pe care mi le-a transmis cu răbdare s-au dovedit a avea o valoare mult mai mare decât suma pe care m-a costat-o Ultima dată când l-am văzut pe prietenul meu, el încerca să convingă o femeie bogată să se căsătorească cu el S-a îmbătat și a dispărut la scurt timp după aceea și de atunci nu am mai auzit de el Dar tacticile pe care le-a predat au rămas cu mine și servesc drept pilon al acestei cărți Starea "/ nu am nevoie de tine" de rnind Cea mai esențială dintre tacticile pe care mi le-a învățat echivalează cu o stare de spirit care determină în mare măsură succesul sau eșecul unui manipulator În tot timpul în care implicați o persoană în manipulare, trebuie să transmiteți subtil ideea că "nu am nevoie de tine; tu Esenţa manipulării are nevoie de mine " Aceasta este esenţa manipulării oamenilor Înclinați masa de negocieri în clipa în care o lăsați pe cealaltă persoană să-și dea seama de atitudinea voastră independentă Această tactică se aplică vieții tale iubite la fel de sigur ca și activităților tale de afaceri De exemplu, am menționat deja că Hardy a folosit trucul "Nu am nevoie de tine" împotriva femeilor Și a aplicat-o atât de ușor, încât a plătit cu încredere pentru o cameră de motel înainte de a intra într-un bar să ia femei Nu i-a trecut niciodată prin minte că ar putea să lovească Și din câte știu, nu a făcut-o aproape niciodată Mă îndoiesc că vreunul din banii pe care i-a plătit în avans pentru o cameră a fost vreodată irosit Femeile, totuși, ar trebui să aibă în vedere că această tactică funcționează în ambele sensuri Și multe femei au manipulat și bărbații adoptând "Nu am nevoie de tine; ai nevoie de atitudinea mea Hardy a descris tactica astfel: "Persoana cu avantaj în orice situație este cea care își poate permite să renunțe la afacere dacă nu este pe placul lui, sau cea care poate face pe cealaltă persoană să gândească el poate pleca ÐœÐ°ÐºÐµ el crede că nu ai nevoie de el, ci că el are nevoie de tine Omul care nu poate face asta nu va obține ceea ce își dorește dintr-o înțelegere " Există un motiv psihologic foarte bun pentru puterea acestei tactici Fiind oameni, ne comportam foarte incapatanati atunci cand simtim ca cineva are nevoie de ceva de la noi Acest instinct este gravat în psihicul fiecărei persoane Dacă manipulatul tău simte că ai nevoie de el Arta manipulării pentru a face lucrurile în felul tău, instinctele lui adânci în măduvă țipă: "Nu o face!" El pune frânele mentale și aproape nimic altceva decât să-l izbească cu un autobuz Grey-Hound îl poate muta din poziția lui încăpățânată Dar dacă îl poți face să creadă că nu ai nevoie de el să facă lucrurile în felul tău la fel de rău pe cât are nevoie el, i-ai pus natura umană de partea ta Acum crede că vrea ceea ce-i propui Așa că instinctele lui îi ciulesc urechile și îl fac receptiv la ideile tale Exploatând această slăbiciune umană, îl poți controla aproape ca pe o marionetă Amintiți-vă, nu dați niciodată cel mai mic indiciu de disperare; în schimb, radiați încredere și independență Arată-i antagonistului tău cât de mult are nevoie de ceea ce propui tu și indicați că nu are nicio diferență pentru tine în ce fel decide Transmite subtil că, dacă condițiile lui nu sunt pe placul tău, poți pur și simplu să renunți la înțelegere - chiar și atunci când acesta nu este chiar așa Dacă îl convingi în această stare de spirit, el va dori de obicei să facă lucrurile în felul tău la fel de mult ca tine Cum se aplică această tactică vieții tale iubite "Este posibil ca femeile să nu fluieră melodia la fel de des, dar au nevoie de partituri aproape la fel de proaste ca bărbații Sunt pur și simplu mai deștepți decât bărbații în ceea ce privește obținerea asta " (Hardy) L-am auzit pe Hardy spunând de multe ori că femeile desfășoară cel mai mare joc de escrocherie dintre toate în dormitor - La naiba, îi ţin pe bărbaţi să-i treacă peste tot Esenţa manipulării pretinzând că nu au nevoie de sex Ei îi fac pe bărbați să-și dorească, purtându-se ca și cum nu ar face-o Totul este o smecherie O examinare atentă a comportamentului sexual al femeilor indică faptul că femeile folosesc adesea tactica "Nu am nevoie de tine" Cel mai natural ei se încadrează în tiparul sexual "Nu am nevoie de tine" din cauza unei educații sexuale care nu te-ai gândit la asta, cuplată cu frica de a fi rănit Acest lucru le determină pe majoritatea femeilor să descurajeze primele progrese ale bărbaților Drept urmare, ei imită fără să știe tehnica "Nu am nevoie de tine", cu efecte devastatoare, pur și simplu respingând uverturile bărbaților Când o femeie respinge avansurile sexuale ale unui bărbat, de obicei îi aprinde natura umană, deoarece implică: "Nu am nevoie de tine" Începe să tânjească la ceea ce crede că nu poate avea (Amintiți-vă că "oamenii vor ceea ce nu pot avea" este cea mai puternică lege a naturii umane ) Prin simpla urmărire a acestor tipare sexuale naturale, femeile pot transforma bărbații în marionete salivate Întorcând mesele Omul isteț, după ce a dimensionat această situație, întoarce lucrurile și exploatează el însuși natura umană, în loc să joace păcăleala El renunță la rolul obișnuit de prădător mascul care subminează majoritatea bărbaților Această urmărire agresivă elimină nevoia bărbatului Iar natura umană decretează că în momentul în care o femeie simte că cineva are nevoie de ea sexuală, de obicei țipă pe frâna mentală Atâta timp cât Arta manipulării urmărirea bărbaților îi trădează nevoia, femeile se joacă cu timiditate - dispensându-și favorurile cu moderație Dar, atunci când situația este inversată prin manipularea naturii ei umane, femeia poate fi condusă să-și asume rolul de prădător Dacă sunt tratați corect, femeile vor deveni agresori La urma urmei, ei simt dorința sexuală aproape la fel de puternic ca și bărbații Și pe lângă această nevoie de sex, societatea americană implantează femeilor o nevoie puternică de a-și afirma atractivitatea sexuală Bărbații oferă acest vot de încredere urmărindu-i constant Odată ce un bărbat începe să se comporte neinteresat de sex cu o femeie, el îi spune subtil: "Nu am nevoie de tine" Dar consternarea ei ușoară se transformă rapid în panică dacă comportamentul lui sexual rece continuă Deodată natura ei umană este atinsă Acum ea crede că el nu are nevoie de ea Deci instinctul o face să mâncărime după ceea ce simte că nu poate avea Ea începe să se îndoiască de propria ei atractivitate sexuală Cu natura ei umană agitată, ea sare în rolul de urmăritor sexual Prefăcându-și lipsa de preocupare pentru sexul cu o femeie la începutul relației, un bărbat înclină imediat balanța puterii în favoarea lui Cu instinctele trezite, ea va face mișcările de deschidere pentru a-și satisface nevoia sexuală și pentru a-și afirma atractivitatea Deci, modificând natura umană, bărbatul restructurează relația tipică bărbat-femeie El plasează Esenţa manipulării nevoia din colţul femeii Acum, în mare măsură, omul își poate dispensa favorurile după bunul plac Cu toate acestea, atunci când subiectul trece de la sex la căsătorie, femeile deseori alunecă de la manipulatorii înțelepți la păcăli, în timp ce bărbații apar în mod natural ca manipulatori De ce? Femeile simt de obicei cea mai puternică nevoie de căsătorie din cauza presiunii sociale din partea părinților, rudelor și prietenilor Pe de altă parte, mulți bărbați văd asta ca pe o restricție a libertății lor Pentru că de obicei își doresc să se căsătorească mai mult decât bărbații, femeile își demonstrează deschis nevoia Și simțind această nevoie, natura umană a unui om pune frânele mentale Dar când o femeie își joacă mâna inteligent, ea întoarce complet lucrurile Folosind tehnica "Nu am nevoie de tine" și indicând că "Mi-ar plăcea în continuare să mă joc o vreme", ea îi stârnește instinctele umane Acum începe să creadă că ea nu are nevoie de căsătorie și se întreabă unde este cu ea Dintr-o dată, el insistă că "Cred că este timpul să te stabilești și să te căsătorești" Apoi recunoaște "fără tragere de inimă" Cum se aplică această tactică în relațiile de afaceri În timp ce Hardy a vândut terenuri din vestul Texasului pentru o corporație imobiliară "fly-by-night", mi-a arătat un truc care folosește "Nu am nevoie de tine" într-un cadru de afaceri El a vândut pământ către oameni care au răspuns la un ziar- Arta manipulării pe reclamă care promitea "Frumoasă pământ din West Texas, ieftin!" Știam că lucra pentru o firmă respectabilă, solidă, deoarece sediul global al acesteia era o casă mobilă situată într-o parcare groapă de lângă o autostradă din Houston Și și-au plătit comisioanele vânzătorilor în numerar pe loc, motiv pentru care Hardy s-a angajat acolo Broșura companiei a ilustrat pajiști împădurite din Texas spălate de pâraie limpezi Dar parcelele reale semănau probabil cu peisajul lunii mai aproape decât cu fotografiile luxuriante și verzi din pamflete Acesta a fost trucul lui Hardy: le-a spus perspectivelor sale că, dacă vinde cincisprezece loturi în acea lună, conducerea îl trimitea într-o excursie la Acapulco (El a creat totul, desigur ) Apoi, a agățat o diagramă în biroul său de rulotă cu cincisprezece cercuri pe ea și ar scrie numele unei persoane într-un cerc dacă acea persoană cumpăra mult de la l Acest lucru i-a făcut pe clienți să creadă că l-ar putea ajuta să ajungă la Acapulco Acum vine răsucirea perspicace De îndată ce a pus diagrama, a scris un nume inventat în fiecare cerc Apoi a scris cu litere mari: "Mi-am câștigat călătoria la Acapulco!" Ca fundal, permiteți-mi să descriu starea financiară a lui Hardy la momentul în care a scos-o pe aceasta Își aruncase toți banii în timpul beției de două săptămâni de care tocmai ieșise Și chiar a trebuit să recurgă la conectarea mamei sale înapoi în Alabama pentru suficienți bani să mănânce Esența manipulării Dar nici un client nu și-ar fi dat seama cât de disperată are nevoie de un comision din vânzarea multor În schimb, le-a spus cu încredere: "Nu trebuie să vă vând niciun pământ; Vând mult teren Uite, tocmai am câștigat o călătorie Tu ești cel care are nevoie de pământ Este un teren frumos așa cum îți dorești și trebuie să-l cumperi înainte de a merge mai sus " Așa că a mutat nevoia către colțul clienților săi Trupa lui a funcționat Folosind-o, Hardy a vândut mai multe loturi în prima săptămână în care a lucrat acolo decât toți restul vânzătorilor la un loc Punându-se din nou în jetoane, a câștigat de dolari în șase zile la serviciu Hardy știa că, dacă ar fi pus o mulțime în topul său pe măsură ce le vindea, clienții ar simți că are mare nevoie de o vânzare pentru a-și câștiga călătoria Suspectând disperarea lui, fiecare client s-ar fi refuzat și l-ar fi tocat până la moarte înainte de a-i oferi vânzarea de care avea nevoie De asemenea, l-am văzut pe Hardy folosind tactica "Nu am nevoie de tine" pentru a depăși un client într-o altă manipulare Tocmai vânduse unei femei o bucată de pământ Dar, de îndată ce femeia a ieșit pe ușă, directorul de vânzări i-a spus prietenului meu că un alt vânzător a vândut deja lotul cu treizeci de minute înainte Hardy ar trebui să schimbe femeia pe alt lot sau să piardă comisionul din vânzare Și știa că acest lucru nu va fi ușor La urma urmei, femeia alesese acel lot special pentru că se învecina cu un pârâu care trecea prin dezvoltare Arta manipulării Majoritatea oamenilor ar fi sunat-o pe femeie la telefon și și-ar fi cerut scuze că i-a vândut terenul vândut Atunci va ști că Hardy avea nevoie de ea pentru a trece la un alt lot Natura ei umană, apucând de nevoia lui evidentă, ar fi decretat: "Nu! Adu-mi pământul pe care l-am cules sau nimic " În schimb, Hardy a sunat-o și i-a spus: "Trebuie să cobori la birou Am ceva de spus Când a ajuns acolo, el i-a spus: "Șeful meu îmi spune că o să ai probleme să-ți construiești casa pe terenul pe care l-ai cumpărat " - Serios? se încordă femeia - Da Județul nu vă va lăsa să puneți o baie atât de aproape de pârâu S-ar putea să-l contaminezi "Oh, nu Glumești, spuse ea, arătând rău la inimă (Observați modul în care Hardy a împins nevoia de partea femeii, mai degrabă decât de a lui, acolo unde îi aparținea Nu pot fi de acord cu etica lui - nu m-am putut convinge să mint în acest fel Dar asta dă ai o idee despre cum funcționează Evident, femeia credea că are nevoie de Hardy acum Ea credea că a rămas blocată cu pământul pe care "l-a cumpărat", dar nu putea face nimic cu el Așa că Hardy deschisese ea până la lovirea lui finală ) "Acum am un alt lot care este aproape ca al tău și este destul de aproape de pârâu Dar e destul de departe încât te vor lăsa să-ți construiești o casă cu o baie", a propus el - Îl vreau pe acela, insistă ea - Probabil că îl putem schimba pentru tine Poate fi vândut Esența manipulării totuși; așa că nu-ți crea încă speranțe, a avertizat el, pentru a o pune la cale (Știa că nu a fost vândut ) "Dar te va costa puțin mai mult, din moment ce este un pământ puțin mai frumos," își dădu lovitura căzută Ca urmare a manipulării sale, Hardy a schimbat cu ușurință femeia la celălalt lot Deși i-a spus că noul teren era "drăguț" și a taxat-o cu de dolari în plus pentru el, de fapt era de aceeași dimensiune (Și probabil că arăta exact ca al ei, dă sau ia câteva tumbleweed care au suflat peste ea ) Până când a crescut prețul pentru ea și a încheiat afacerea, Hardy și-a mărit comisionul de la de dolari la de dolari Dar a plătit banii în plus pentru că credea că are nevoie de celălalt pământ și că Hardy încerca doar să o ajute să-l obțină Această afacere poate părea penny ante, și este, dar principiile umane în această situație funcționează la fel ca cele dintr-o afacere de mii de dolari Dacă poți manipula oamenii cu ofertele mici, le poți schimba și pe cele mari Natura umană nu se schimbă doar pentru că se schimbă cifrele Oamenii sunt încă oameni și, practic, dau cu piciorul și ghearele în același mod pentru un dolar, indiferent de mărimea mizei Cu siguranță, suma în dolari a fost mică pentru aceste afaceri false cu terenuri Dar în valoare de de dolari pe săptămână l-au ținut pe Hardy să mănânce file mignon la prânz și pe Iamb cu jeleu de mentă la cină - toate acestea nu sunt rău pentru un băiat de la țară beat care nici măcar nu știa să citească o carte de telefon Folosirea de către Hardy a tacticii "Nu am nevoie de tine" într-un cadru de afaceri ar trebui să-ți dea o idee despre potențialul său Arta manipulării potenţial Vă puteți folosi creativitatea pentru a descoperi cum această tactică vă va ajuta să manipulați oamenii din afacerea dvs Dacă te gândești la asta, poți să găsești modalități de a transmite oamenilor cu care ai de-a face noțiunea că au nevoie de tine, mai degrabă decât invers Apoi folosește-le starea de spirit în propriul tău avantaj Păstrează-ți nuca mică, astfel încât ÑƒÐ / Ð¸Ð§Ð† să poată folosi această tactică Oamenii de afaceri se referă la o "nucă" ca fiind cheltuielile generale pe care o afacere trebuie să o plătească în fiecare lună pentru a supraviețui Pe bază individuală, nuca ta constă din toate plățile pe care trebuie să le faci în fiecare lună pentru a rămâne pe linia de plutire din punct de vedere financiar Acestea includ plățile pentru chirie sau pentru casă, nota de mașină, asigurarea și alte plăți fixe S-ar putea să te surprindă să afli că dimensiunea nucilor tale poate determina succesul sau eșecul tău în multe situații de negociere - de exemplu, în a obține ceea ce vrei de la șeful tău (Sau dacă lucrați pe cont propriu, succesul sau eșecul dvs în negocierea cu clienții tăi ) Problema cu o nucă mare este că îți atârnă o piatră de moară de gât în timp ce te târguiești Dacă sunteți strâns de cheltuieli mari, folosirea tehnicii "Nu am nevoie de tine" devine foarte dificilă Nu îți poți permite să renunți la o afacere care nu ți se potrivește, pentru că îți dorești un flux constant de numerar pentru a-ți face toate plățile Toate notițele de mașină, chiria, notele de mobilă și așa mai departe plutesc în fundul minții tale în timp ce negociezi Așa că probabil că nu poți aduna nervii să-l convingi pe celălalt tip că trebuie să-ți îndeplinească condițiile Esența manipulării Amintiți-vă - persoana care își permite să renunțe la o înțelegere care nu-i place, în general, își va ajunge în orice negociere Deci, o nucă mică vă conferă mari avantaje manipulative Vă puteți permite o perioadă de venituri mici sau deloc, dacă nu obțineți această ofertă, iar maniera dvs va transmite acest fapt celeilalte părți Gândiți-vă la modul în care dimensiunea nucilor dvs îți subminează capacitatea de a extrage ceea ce vrei de la șeful tău Dacă ești inundat de plăți lunare pentru mașini, stereo și casă, nu poți să renunți foarte bine la slujbă dacă șeful tău nu își îndeplinește condițiile Trebuie să ai un salariu constant, așa că nu-ți poți permite o perioadă de șomaj petrecută în căutarea unui alt loc de muncă Drept urmare, nuca ta mare aproape te înrobește șefului tău Aproape trebuie să iei orice ți se oferă A negocia cu o nucă mare înseamnă a negocia cu spatele la perete Știi că ai cheltuieli uriașe de suportat Iar comportamentul tău trădează, de obicei, disperarea ta suficient pentru ca și cealaltă parte să o simtă Cu o astfel de pârghie minusculă, vei fi norocos să scapi de situație cu cămașa pe spate Tăcerea spune: "/ vrei nevoie de tine" Sunt sigur că ai îndurat experiența de a vorbi cu o persoană care are ideea că nu are nevoie de tine, dar că tu ai nevoie de el El te condescende prin faptul că nu răspunde la ceea ce spui Ba chiar se comportă de parcă nu ar asculta Arta manipulării Dar există un remediu simplu pentru această îngâmfare care îți poate restabili rapid locul cuvenit în conversație În momentul în care detectați acest tip de conde-scension, puneți o întrebare celeilalte părți, apoi taci Nu mai spune un cuvânt până când el nu răspunde la întrebarea ta, chiar dacă urmează o liniște de zece minute Tăcerea este cea mai puternică presiune de răspuns pe care o poți aplica Insistând în tăcere ca el să răspundă la întrebarea ta, dai de înțeles: "Nu am nevoie de tine suficient de aproape pentru a-ți suporta grosolănia " Am folosit acest truc de multe ori și Nu a eșuat niciodată să restabilească celuilalt respectul față de locul meu în conversație Deși pe hârtie această tactică ar putea părea că l-ar enerva pe celălalt tip, nu este așa Experiența mea mi-a arătat că acest tratament tăcut îl face pe celălalt să fie atent la ceea ce spui și să răspundă la el, fără a-l înnebuni Riscul pe care ti-l asumi Când folosești tehnica "Nu am nevoie de tine" în orice cadru, îți asumi un risc calculat Riscul este ca, pe măsură ce încerci să manipulezi unii oameni, această tactică va funcționa împotriva ta Aceștia sunt oamenii care își acordă favorurile, banii sau prietenia oamenilor despre care cred că au nevoie de ajutorul lor Aș estima că nu mai mult de cinci până la zece la sută din public operează în acest fel Dar dacă aplici această tactică în manipularea ta asupra acestor oameni, s-ar putea să pierzi doar pentru că ei cred că nu ai nevoie de patronajul lor Drept urmare, declinarea răspunderii dvs Nevoia devine un risc calculat Dar amintiți-vă că doar cinci până la zece la sută din public operează în acest mod Deci, șansele sunt stivuite între nouăzeci și nouăzeci și cinci la sută în favoarea ta de fiecare dată când folosești această metodă - nu tocmai un risc pentru un jucător de noroc Rețineți că majoritatea covârșitoare își urmează orbește natura umană Ei cred că "dacă nu ai nevoie de mine, trebuie să ai ceva pentru tine" Veți vedea această mare majoritate stând în rânduri lungi, care duc la un restaurant popular Ei motivează, în mod lemming, că un restaurant care nu are nevoie de afacerea lor trebuie să fie un loc mai bun pentru a mânca decât unul care are nevoie de el Printre această majoritate, vei descoperi că "Nu am nevoie de tine" funcționează ca vrăjitoria Poți folosi această tactică în orice persuasiune - de la obținerea unui loc de muncă și o mărire de salariu după ce o obții, până la manipularea oamenilor din viața ta iubită De asemenea, înțelegerea tehnicii ar trebui să te facă să te ferești de a fi manipulat de alții care încearcă să o folosească asupra ta S-ar putea să fii surprins să descoperi că, în ciuda fațadei lor îngâmfate, acești oameni chiar au nevoie de tine - dacă ești suficient de perspicace încât să-și dea cacealma CAPITOLUL VI Tactica : Și cei blânzi vor manipula pământul NICIODATĂ NU ȘTIȚI MULTE, ȘI VEȚI TREGI MAI MULT "Cei mai deștepți oameni pe care îi vei întâlni vreodată sunt cei care nu se comportă ca și cum ar ști prea multe Este un dezavantaj că ai de-a face cu un prost când un tip crede că știe totul " Acest strop de înțelepciune mi-a fost înmânat de un bărbat de culoare care a depășit albii de ani de zile și a câștigat o mulțime de bani din asta A vândut cu succes aspiratoare din casă în casă, mașini și echipamente pentru restaurante Și și-a făcut genul de viață care ia permis să-și cumpere hainele din aceleași magazine pe care le făceau milionarii din Texas Așa că mi s-a părut interesant când m-a sfătuit asta o Arta manipulării "Este mult mai ușor să depășești un bărbat care crede că știe multe Poți oricând să iei un tip înțelept pentru mai mulți bani " Acest sfat a fost deschis pentru ochi, deoarece a venit de la un bărbat care manipulase o mare secțiune de oameni pe o perioadă de mulți ani Dar nu m-am hotărât cu adevărat să adopt blândețea până când mai multe persoane impresionante nu mi-au dat același sfat Încă credeam, în acest moment, că știam cam tot ce trebuia să știu "Nu fi niciodată prea inteligent pentru a învăța ceva Nu m-am născut tocmai ieri, dar încă învăț ceva nou în fiecare zi " Am auzit asta de la un om care merită cu siguranță titlul de om de afaceri al omului de afaceri, dacă o face cineva El este milionarul pe care l-am menționat în capitolul IV, care a început în ghetou și a ajuns să facă avere în mașini, finanțe și asigurări Am lucrat în programul lui de formare în management când aveam douăzeci de ani Când dădea sfaturi, am ascultat, și nu numai pentru că era șeful meu Gradul meu de facultate era încă cald în momentul în care mi-a spus asta Și la fel ca toți noii absolvenți, m-am simțit superior și plin de cunoștințe Dar când un bărbat care strânsese milioane mi-a spus că mai are multe de învățat, am început să mă întreb dacă eu, care încă nu câștigase primul meu ban într-un loc de muncă cu normă întreagă, ar trebui să mă comport ca și cum aș fi știut totul Iar cei blânzi vor manipula i "Cât ți-a luat să înveți să repari mașini?" l-am întrebat pe mecanicul veteran, care lucra la mașina mea - Nu ştiu cât va dura Încă învăț, a răspuns el Acest schimb a avut loc cu un mecanic mecanic, care putea să spargă o mașină și să o pună la loc Datorită cunoștințelor sale în materie de mecanică, de obicei mulgea cel puțin de mile din propriile mașini înainte de a le distruge Totuși îmi spunea că încă învață să repare mașini, după treizeci și trei de ani de muncă ca mecanic Dacă acest om încă învață mecanică, atunci mă îndoiesc că cineva cunoaște încă domeniul Impactul cumulativ al acestor episoade a îndepărtat în cele din urmă atitudinea mea de știi totul Și am decis să devin blând Mi-am dat seama că "Nu există un prost mai mare decât cel care se crede înțelept; nimeni mai înțelept decât cel care bănuiește că este un prost " (De Valois, gânditor francez) Rareori găsești aroganță care știe totul printre oamenii cu adevărat de succes O persoană care a muncit din greu pentru a-și atinge bogăția și prestigiul nu susține aerul de îngâmfare În schimb, veți primi aroganța de la soția lui sau, cel mai probabil, de la copiii săi - care probabil nu au contribuit niciodată cu nimic la averea pe care o câștiga, decât să-și conducă Cadillac-urile și să-și cheltuiască banii Arta manipulării Avantajele blândeții O postură blândă te ajută să eviți adevăratele gropi de a te comporta ca și cum ai ști prea multe Gândiți-vă pentru o clipă ce se întâmplă când îi faceți pe oameni să creadă că știți multe Indiferent dacă reușiți sau eșuezi, creșterea așteptărilor oamenilor în acest fel va funcționa întotdeauna împotriva ta Dacă eșuezi, vei fi batjocorit pentru că nu ai fost la înălțimea a ceea ce ai spus că poți face Dacă, pe de altă parte, reușiți, oamenii se vor supăra Deci, evident, a pretinde că știi multe nu poate funcționa în avantajul tău în niciun caz În plus, o postură care știe totul subminează și încercările tale de manipulare într-un mod foarte fundamental: îi face pe oameni să bănuiască că ești suficient de îndrăzneț să le folosești și, într-adevăr, încearcă să le manipulezi chiar în acel moment Dar o manipulare reușită depinde de ascuns, de faptul că manipulatul tău nu știe niciodată că îl manipulezi El nu ar trebui să vadă sau să simtă niciodată cârligul intrând Dar când îi lași să știi multe, îi ții acel cârlig strălucitor chiar în față Oricine, în afară de un prost, ar mirosi ceva de pește și ar refuza să fie manipulat În manipulare, abilitatea de a juca ignorant este unul dintre atuurile tale principale Aproape nimeni nu bănuiește că este manipulat de un greenhorn care este încă ud în spatele urechilor Ei chiar dezvăluie de bunăvoie Informații care te ajută să le manipulezi, pentru că se îndoiesc că oricum ai ști să le folosești în dezavantajul lor Hardy a folosit această înșelăciune în manipularea lui Era un vânzător însoțit dacă Și cei blânzi vor manipula a existat vreodată unul Dar tot le-a spus clienților săi că este nou în afacere Și adesea a transformat în avantajul său lipsa de suspiciune rezultată Te vei împiedica de un alt beneficiu atunci când te comporți ca și cum nu știi prea multe Îi face pe oameni să vrea să te ajute Oamenilor le place o persoană care pare să știe mai puțin decât ei Și, ca rezultat, îl vor ajuta să reușească Dar, cel mai important, o atitudine blândă de "nu știu prea multe" vă ajută să vă asigurați că, de fapt, veți reuși Această atitudine te face receptiv la modalități mai bune de a face lucrurile Doar o persoană cu o minte blândă și deschisă își va perfecționa abilitățile și își va îmbunătăți tehnicile prin destramarea ideilor altora Blândețea te deschide către idei diferite Așadar, vă ajută să ocoliți cele mai periculoase nisipuri mișcătoare care vă pot amenința puterile de raționament: crezând că știți deja tot ce trebuie să știți Fii blând și mănâncă mai mult corb Costă mult mai puțin pe porție decât o face discord Discord te costă bani Prețul pentru dezacorduri, argumente și dureri poate exploda atât de repede încât face ca costul hrănirii unui obicei de droguri să pară destul de rezonabil în comparație Dacă nu crezi, vorbește cu niște bărbați divorțați despre plățile lor de pensie pentru copii de de dolari pe lună Îți vor spune cum discordia îi ține în jaret Și ce este întreținerea copilului decât o rată lunară pe care o datorează o persoană pentru că nu se poate înțelege cu cineva? (Sunt destul de familiarizat cu această situație, Arta manipulării pentru că fiecare escroc pe care l-am întâlnit era divorțat Dar ei nu fac nicio plată pentru întreținerea copiilor ) Pe lângă faptul că te impozitează acasă, dizarmonia te costă la serviciu Orice dușman pe care îl faci la locul de muncă va face tot posibilul să-ți saboteze cariera de fiecare dată când va avea ocazia Mai devreme sau mai târziu veți avea nevoie de ajutor de la aproape fiecare persoană cu care lucrați Dar chiar și într-un moment critic, nu vei primi nicio asistență de la un inamic care încă nutrește ranchiuna și așteaptă o astfel de oportunitate pentru a-și răzbuna Pe termen lung, acest conflict te poate afecta doar rănindu-ți performanța Și, în unele ocazii, o opinie hos-tile poate chiar să vă torpileze promovarea sau mărirea Dar conflictul probabil îți distruge emoțiile mai mult decât finanțele Cuvintele grele te lasă amar și nefericit atât de mult din timp încât, chiar dacă nu te-ar răni financiar, ai fi greu să te bucuri de banii tăi La urma urmei, meditația asupra relațiilor tale tensionate te slăbește și te ține epuizat din punct de vedere emoțional Înfățișează-te - atunci când te lupți cu cineva, adunarea liniștii sufletești este aproape imposibil (Ca să nu mai vorbim de faptul că s-ar putea să-ți găsești în curând sănătatea afectată, deoarece stresul te macină fizic ) Având în vedere fructele amare și costul ridicat al dis-cordului, cioara mănâncă începe să pară mult mai gustoasă decât a face un inamic Și curajul de a spune: "M-am înșelat Ai dreptate," sau să-ți stingi instinctul de a riposta cu cuvinte dure ochi pentru ochi, poate salva Și cei blânzi vă vor manipula pentru a nu fi nevoit să plătiți prețul mare pe care îl costă dezacordurile Vei eschiva cel puțin jumătate din problemele tale personale potențiale mâncând cioara Dar mai sunt De fiecare dată când mănânci corb, ar trebui să-l socotiți și un depozit în contul dvs bancar Rămâneți în condiții bune vă va economisi bani în continuare Cum te descurci cu remarcile tăioase? La serviciu te lupți cu o cutie grea de hârtii, care le duci spre birou Între timp, un bărbat cu care nu te-ai înțeles niciodată la serviciu merge pe haliul îngust către tine Când treci pe lângă el, cutia îți scapă puțin din strânsă Și înainte de a-ți putea recăpăta stăpânirea, colțul ei zdrobește puternic brațul colegului tău de muncă Te simți brusc foarte neliniştit Nu știi dacă lovitura l-a rănit Dar speri că nu, pentru că a fost un accident Poate că nu o va lua greșit, chiar dacă ai mai avut unele frecări cu el înainte Pentru a compensa, te umili: "Ascultă, îmi pare atât de rău Scuzați-mă eu â€ "Nu trebuie să fii așa de nenorocit", spune el El te întrerupe și te supără Ce vei spune după ce te-a înțepat tocmai când îți cereai scuze? Nepoliticonia lui ți-a pus firea pe foc Și simți o strângere furioasă în piept și gât (De altfel, aceasta este o situație reală în care am fost ) Cum veți răspunde? Să presupunem că te hotărăști să ripostezi - exact ceea ce faci Arta manipulării instinctele urlă după Atunci, mai mult ca sigur, tu, la fel ca majoritatea oamenilor, nu ești suficient de deștept pentru a-l deranja mult cu vreun crack jignitor pe care l-ai putea arunca laolaltă Probabil că veți scoate ceva ce sună pe jumătate copt și care te face să arăți prost Și chiar dacă reușești să lansezi o respingere usturătoare, vei culege o victorie mai amară și mai găunoasă decât dacă ai fi respins ceva prostesc Victoria ta va fi distrugerea ta, mai devreme sau mai târziu, pentru că ai născut un inamic rănit, răzbunat - un spin constant pentru partea ta Remarca ta tăietoare a semnalat începutul ostilităților care te vor mânca emoțional și, probabil, te vor răni financiar în viitor Una peste alta, tocmai ai făcut un mare pas înainte în a-ți face viața la locul de muncă mizerabilă Hollywood versus realitate Hollywood-ul și televiziunea au stimulat concepția greșită că renunțarea la o reprimare inteligentă - la Humphrey Bogart sau John Wayne - poate buldoza instantaneu rezistența celeilalte persoane Această farsă sună adevărată pentru mințile mici care o acceptă orbește, dar nu își pot da seama de ce nu pare să funcționeze niciodată pentru ei Trebuie să presupună că nu sunt la fel de deștepți ca Bogart sau Wayne Altfel, remarcile lor tăiate ca un cuțit le-ar elibera calea Dar dacă sunteți dispus să intersectați ecranul de argint cu realitatea dură, veți găsi acea răzbunare Iar Meek Shall Manipulate nu face decât să mărească rezistența pe care o obțineți Oamenii se luptă mai tare cu tine pentru că le aprinzi resentimentul Mai simplu spus, cuvintele dure naște cuvinte mai dure, iar răzbunarea naște mai multe răzbunare, nu mai puține Nevoia de a riposta pentru o vătămare, în special pentru ego-ul, este adânc în natura umană Așa că renunțarea la un cuvânt dur nu face decât să escaladeze conflictele tale cu oamenii Și, în același timp, frecarea adună probleme și nefericire asupra ta Un bărbat cu care am lucrat cândva avea reputația de mincinos Dar omul mi-a plăcut la acea vreme și încă îmi place, așa că i-am oferit beneficiul îndoielii și am luat cea mai mare parte din ceea ce a spus la valoarea nominală Apoi mi-a spus o poveste care m-a informat dacă putea fi crezut Gândește-te la povestea lui și decide dacă ai avea încredere în el "Eram director de vânzări la un magazin Și am intrat într-o zi să-l găsesc pe unul dintre vânzătorii mei care se certa cu un client Pentru că oricum eram prost dispus, l-am prins pe vânzător de mânecă și l-am mestecat în fața clientului și a altor câțiva privitori "Deodată, s-a învârtit și m-a lovit drept în față, ceea ce m-a trântit pe podea El a spus: "La naiba, nu o să-mi vorbești ca un câine în fața tuturor! "M-a înnebunit Dar pe măsură ce m-am făcut praf și m-am ridicat, mi-am dat seama că avea dreptate și că făcusem un lucru greșit Așa că i-am strâns mâna și am plecat Și acesta a fost sfârșitul luptei " Arta manipulării Povestea aceea mi-a întărit-o Nu am crezut niciodată un alt cuvânt pe care l-a spus din acel moment Dacă mi-a spus că este sâmbătă, am verificat calendarul ca să mă asigur Povestea a fost atât de contrară legile naturii umane încât mi-a insultat inteligența Când a fost ultima dată când ai văzut o persoană aflată în plină luptă ridicându-se de pe pământ, strângându-se praful și dând mâna cu bărbatul care tocmai l-a pălit? Ð" pariu că au trecut destul de mulți ani, cu excepția cazului în care ai fost la filme în ultima vreme Știu că nu am văzut niciodată să se întâmple Natura umană decretează că oamenii se vor răzbuna pentru rănile pe care le suferă și veți întâlni câteva excepții prețioase de la această regulă Mâncarea cioara naște mâncând cioara Dar la fel de sigur pe măsură ce răzbunarea naște mai multă răzbunare, cioara mâncândă naște și cioara mâncând Din acest motiv, vei găsi în avantajul tău să plătești cuvintele dure mâncând cioara Îl calmează pe celălalt și îl jenează puțin pentru că a fost atât de agitat Cel mai bun răspuns pe care îl poți da la remarcile grosolane este "Probabil că ai dreptate" S-ar putea să vă pară destul de slab, dar am folosit această tactică pentru a elimina vântul din pânzele oamenilor de atâtea ori încât jur pe asta Spun doar: "Bănuiesc că ai dreptate", după fiecare dintre propozițiile lor furioase, indiferent dacă chiar cred sau nu Vei fi uimit de cât de repede închide asta chiar și pe cel mai prost slob Cum poate să trezească multă furie și indignare dacă ești "de acord" cu tot ce spune el? El este Iar Meek Shall Manipulate nu a avut cu cine să se certe și el este singurul care s-a agitat Acum se simte inconfortabil pentru că fața lui roșie iese ca un degetul mare dureros Și începe să regrete ce a spus Tactica mea "probabil că ai dreptate" îl aduce aproape întotdeauna pe capul fierbinte care mă reduce la un comportament rezonabil, sau cel puțin îl tăce De fapt, am primit câteva scuze folosind această tactică - ceea ce nu a făcut vreodată nicio replică usturătoare La urma urmei, cioara care mănâncă naște cioara care mănâncă De obicei, trebuie să mă lupt cu interiorul ca să mă forțez să spun: "Bănuiesc că ai dreptate", în fața unui taur furios, care se încarcă Îndurarea în tăcere a loviturilor aduse ego-ului meu necesită un tip de autocontrol încordat, de fier Dar mă mângâie cu adevărat să știu că faptul că vântul scos în mod repetat din pânze de către "Ai dreptate", probabil că îl deranjează mai mult decât orice altceva aș putea spune În plus, prefer de departe să sufere o mică rănire temporară a ego-ului meu decât să plătesc prețul mare în bani și emoții pe care m-ar costa un nou inamic O atitudine blândă îți oferă cel puțin două avantaje pe care oamenii mândri nu le cunosc niciodată În primul rând, vă menține costurile în dolari și emoționale la un nivel minim, deoarece vă permite să suferi foarte puține frecări atunci când ai de-a face cu oamenii Și în al doilea rând, așa cum sa discutat la începutul acestui capitol, blândețea vă asigură că veți merge mai departe în orice încercați Veți avea mai mult succes pentru că veți eschiva de nisip rapid foarte tentant: crezând că știți prea multe CAPITOLUL VII Tactica : Cum să alegi o persoană și să-i descoperi adevăratele motive și Sentimente Te duci grozav cu Lana, o femeie pe care ai cunoscut-o la serviciu și te-ai întâlnit de aproximativ o lună Dar ceva ce ți-a spus unul dintre prietenii apropiați ai Lanei ți-a zdruncinat oarecum încrederea Necazul tău a apărut sub forma fostului iubit al Lanei Auzi că s-a întors în oraș și vrea să reia viața cu ea Informatorul tău mărturisește și vestea și mai neliniștitoare că relația a fost ruptă inițial, nu de Lana, ci de fostul ei Știi că toate acestea o fac pe Lana extrem de vulnerabilă la încercările lui Arta manipulării să repare lucrurile și să se mute înapoi Sunt șanse să nu fi trecut încă peste el Viziunile vechilor îndrăgostiți care se întorc și vă smulg din rădăcină vă împuținează somnul Și ești sigur că vei fi în minus un suflet pereche iubitor dacă fostul Lanei reușește să se mute înapoi cu ea Așa că simți o nevoie transpirată și anxioasă de a ști exact unde stai cu ea Dar pur și simplu să o întrebi nu ți-ar oferi un răspuns clar La urma urmei, o cunoști pe Lana suficient de mult pentru a-ți da seama că probabil ar încerca doar să netezească lucrurile cu minciuni albe Ai ști exact ce să faci acum dacă ai fi fost acolo cu mine în ziua în care bătrânul escroc al lumii, Hardy, a convocat cursul în junglă Hardy putea să deosebească o persoană în câteva minute și să-și spună care erau sentimentele sale reale Putea simți aproape instantaneu ce simțea o femeie sau un bărbat pentru el, dacă o persoană îl va angaja sau dacă cineva încerca să profite de el Un dispozitiv pe care l-a dezvoltat de-a lungul multor ani în care a înșelat oamenii pentru a-și câștiga existența i-a permis să facă acest lucru Ideea de bază a tacticii lui Hardy este să surprindă persoana cu o întrebare directă, apoi să se concentreze asupra reacției sale imediate de necontrolat În primele trei secunde după ce surprinzi o persoană cu întrebarea ta, nu poate să-și mascheze adevăratele sentimente Totuși, după ce au trecut trei secunde, își recăpătă calmul Și încă o dată poate susține o expresie facială înșelătoare pentru a-și ascunde gândurile reale Dar în acele trei secunde vulnerabile, o va face Cum se dă Ñ‚Ð / Ð Ñ-Ñ Ðº o persoană în afară de observatorului străzii De altfel, în timp ce cercetam această carte, am descoperit că mai multe studii psihologice au descoperit și ele același fenomen Când aplicați această tehnică, veți găsi cheia gândurilor adevărate ale persoanei în zona din jurul ochilor Acolo emoțiile lui sunt oglindite cu o claritate absolută Așa că priviți-vă subiectul drept în ochi, aruncați întrebarea directă, apoi concentrați-vă asupra expresiei instantanee care se răspândește în zona din jurul ochilor și a pomeților săi de sus În trei secunde, aproape întotdeauna poți spune sentimentele instincte ale persoanei cu privire la întrebarea ta Dacă curiozitatea ta față de sentimentele Lanei față de fostul ei iubit a căpătat tot ce ai din tine, poate că următoarea ta mișcare ar trebui să fie să folosești tactica lui Hardy (De fapt, a-ți aduce în discuție îngrijorarea față de fostul ei, probabil, nu este cea mai bună strategie manipulativă Dar cel puțin ar trebui să-ți curețe incertitudinea ) Dacă decideți să continuați și să abordați subiectul Lanei, menționați în timpul conversației că ați auzit că vechiul ei prieten este în oraș și dorește să-și reia aranjamentele de locuit din trecut Apoi priviți-o repede în ochi și întrebați: "Plănuiți să-l lăsați să se mute înapoi?" Reacția imediată pe care o vedeți în ochii ei ar trebui să vă dea un indiciu cu privire la răspunsul ei, presupunând că este destul de bine inventată minte Chiar dacă plănuiește să-l mute înapoi, ea poate nega asta Dar ar trebui să știi mai bine, deoarece ochii ei i-au dezvăluit sentimentele imediat după întrebarea ta Când este folosit în acest mod, tactica de trei secunde poate Arta manipulării de obicei, împiedică încercările oamenilor de a te induce în eroare mințind (Ceea ce explică de ce este aproape imposibil să înșeli un escroc - el știe de obicei când o persoană îl minte ) Cum să determinați motivul real al unei persoane De ce nu va semna contractul? De ce nu va face ceea ce îi ceri? De ce? De ce? De ce? Trebuie să știi răspunsul la acea întrebare înainte de a putea manipula pe cineva Altfel, nu știi ce obstacol îți sta în cale sau ce trebuie să depășești pentru a vedea că lucrurile sunt făcute în felul tău Odată ce descoperi adevărata obiecție a persoanei față de ideile tale, ai pus mâna pe ceva cu care poți lucra Dar până nu cunoașteți adevărata obiecție a unei persoane, orice efort pe care îl faceți pentru a o convinge echivalează cu a vă legăna în întuneric Încerci să elimini ceea ce crezi că sunt obiecțiile lui, mai degrabă decât adevărata piatră de poticnire Și majoritatea loviturilor tale de presupuneri vor cădea lat de țintă Cel mai probabil, manipulatul tău se va obosi repede să-ți asculte rugăciunile prost îndreptate Așa că te va îndepărta înainte de a atinge motivul său real de a rezista punctului tău de vedere Dar dacă poți descoperi rapid obiecția lui majoră, poți să-ți concentrezi eforturile asupra ei Apoi o poți depăși în timp ce el este încă dispus să te asculte Determinându-i adevăratul motiv, știi ce morcov să atârne în fața lui pentru a-l balansa Și folosind recursul potrivit prima dată Cum Ñ‚Ð / Ð Ñ-Ñ Ðº o persoană în afară înseamnă că îți îmbunătățești considerabil șansele de a face lucrurile în felul tău Cel mai evident mod de a descoperi obiecția unei persoane față de planurile tale este să-l întrebi: "De ce nu o faci?" Dar această întrebare elementară aproape că nu funcționează niciodată, pentru că oamenii îți spun motiv care sună bine, mai degrabă decât să dezvăluie motivația lor reală Acest lucru se întâmplă deoarece adevăratul motiv pentru care facem cele mai multe lucruri este egoismul pur sau un alt motiv care nu sună foarte nobil Așa că oamenii preferă să-și îngroape adevăratul motiv sub mantia unei scuze nobile Ei speră că motivul lor mai puțin respectabil să nu vadă niciodată lumina zilei Înainte de a putea lupta cu gândurile cele mai intime ale unei persoane, trebuie să-ți pui întrebările cu perspicacitate Mai întâi, întreabă-l de ce nu va face lucrurile în felul tău și ascultă-l explicându-și motivul nobil Cu asta la o parte, caută adevărul contrapunând: "Există vreun motiv în plus față de asta?" Dintr-un motiv pe care nu îl înțeleg pe deplin, oamenii de obicei își dezvăluie adevăratul motiv atunci când îi întrebi asta întrebare aparent neînțeleasă Și răspunsul lor vă oferă ceva clar cu care să lucrați Așadar, vă puteți ajusta apelurile pentru a depăși această obiecție Punându-l în folosință De când am învățat această tactică de la Hardy, am folosit-o de multe ori Odată l-am folosit pentru a convinge o femeie pe care o vedeam să mă însoțească într-o vacanță la New Orleans Era vară și ea fusese Ñƒ Arta manipulării plângându-se de blues-ul ei de vară generat de plictiseală Așa că i-am sugerat călătoria ca remediu Dar, spre surprinderea mea, ea a refuzat să meargă, chiar dacă toată vara a strigat după ceva entuziasm Și cântecele mele de sirenă ale curților romantice, cu iederă, au căzut în urechi surde - Pur şi simplu nu-mi permit călătoria, a dat ea din umeri în refuz Dar am simțit că poate un alt motiv stă în spatele rezistenței ei la călătorie Așa că am întrebat: "Există vreun alt motiv pentru care nu vrei să mergi, pe lângă asta?" "Ei bine, părinții mei mi-au cerut deja să merg cu ei în vacanță săptămâna aceasta și le-am spus că nu pot să merg Așa că m-aș simți vinovat că merg cu tine în același timp în care mi-au cerut să fiu cu ei Chiar ar fi răniți dacă ar afla, a explicat ea Imediat mi-am dat seama că am lovit adevărata piatră de poticnire - vinovăția Așa că am ocolit, pur și simplu amânând călătoria cu două săptămâni După ce părinții ei s-au întors din călătorie și a trecut puțin timp, ea a profitat de șansa unei vacanțe cu mine în New Orleans (Deși starea ei financiară nu se schimbase deloc ) Tactica lui Hardy - "Există vreun alt motiv, în afară de acesta?" "Mi-a permis să scot faptele din prefăcătorie Apoi, tot ce a rămas a fost să mă ocup doar de obiecția ei critică față de planurile mele și să o îndepărtez Drum bun CAPITOLUL VIII Tactica : Guernsey vs Brahma DE CE O "ATITUDINE POZITIVĂ" ESTE CA UN GIGOLO Orice fermier poate descrie lanțul nefericit de evenimente care se întâmplă asupra unui vițel orfan din Guernsey Foamea îl conduce curând pe vițel să aleagă din turmă un înlocuitor pentru mama sa căzută Cu toate acestea, când încearcă să alăpteze, viitoarea vacă-mamă dă cu piciorul vițel nou-născut, deoarece ea nu l-a născut Nefericitul vițel Guernsey se culcă apoi pe pășune și moare de foame În schimb, chiar dacă un vițel Brahma orfan este și el dat cu piciorul de vaca reticentă, vițelul persistent în mod natural stă după proaspăta sa mamă fără milă Până la sfârșitul zilei, vițelul încăpățânat a forțat inevitabil vaca epuizată să urce în colț Arta manipulării de gard și alăptează mulțumit Ca urmare a persistenței sale, Brahma supraviețuiește S-ar putea să ridici din umeri asta ca doar o ciudată crudă a naturii, dar cred că este mai mult decât atât Cred că persistența lui Brahma în fața înfrângerii este țesătura din care este tăiată succesul în viață Trebuie să forțezi o parte din hotărârea lui Brahma în tine de a merge înainte în lumea noastră care mănâncă câine În afaceri, unde cei mari îi mănâncă pe cei mici, capacitatea de a reveni din adversitate, în stilul Brahma, determină adesea cine reușește și cine eșuează Dar dacă se pare că plănuiesc să echivalez persistența asemănătoare lui Brahma și legenda populară "atitudinea pozitivă duce la succes", permiteți-mi să pun capăt acestei idei acum Nu trebuie să confundați niciodată persistența cu o atitudine pozitivă Nu sunt același lucru și diferă în trei moduri fundamentale Cum diferă persistența de atitudinea pozitivă În ceea ce privește rezultatele, gradul tău de perseverență determină în mare măsură dacă vei reuși sau nu vei reuși Cu toate acestea, atitudinea pozitivă, așa cum o știm, are puțin de-a face cu succesul S-ar putea, de fapt, să vă oprească răceala Primul mod în care o atitudine pozitivă eșuează fără persistență este blând în comparație cu celelalte două O atitudine pozitivă te face, de obicei, să te întâlnești puternic și pozitiv Dar o intrare puternică face imediat o persoană să bănuiască că faci ceva Și a trezi suspiciunea unei persoane poate Guernsey versus Brahma lucrează numai împotriva ta, mai ales dacă încerci să-l manipulezi în ceva De aceea atât de mulți vânzători care se comportă ca niște vânzători (încrezători și pozitivi) nu au putut să vândă favorurile femeilor într-un tren de trupe Știți tipul: dacă atitudinea ar fi fost un fulger, iar îndrăzneala ar fi tunet, casele lor ar fi ars cu mult timp în urmă Dar atitudinea lor pozitivă îi sperie în mod constant pe oameni făcând reclamă că ceva se întâmplă Așa că se înfrâng pe ei înșiși A doua problemă cu atitudinea pozitivă face să fii pozitiv și mai periculos pentru tine Cred că o atitudine pozitivă vă oferă un coș cu ouă Pe măsură ce te uiți în oglindă și repeți incantația sacră, "Voi avea succes", poți începe să crezi și să te convingi de succesul tău suprem Și când devii sigur că vei reuși, începi să-ți faci griji că orice mic pas greșit pe care îl faci ar putea distruge toată afacerea Este ca și cum ai transporta un coș cu ouă Ești încordat, inflexibil și îți este frică să-ți asumi riscuri, ca să nu-ți anulezi succesul aproape strâns O persoană care este speriată și se teme de riscuri, cu siguranță, taie un profil improbabil pentru o persoană de succes Dar cei care iau atitudinea pozitivă arată adesea exact aceste simptome Știu asta pentru că obișnuiam să o făceam singur Probabil cea mai mare diferență dintre persistență și atitudine pozitivă apare atunci când situația devine grea o Arta manipulării O atitudine pozitivă este ca un gigolo Îți oferă mult confort și susținere până când treci în vremuri grele Apoi dispare Mai simplu, poți decide să fii perseverent și să-ți duci decizia atunci când întâlnești un eșec Dar nu poți decide să ai o atitudine pozitivă și să o menții atunci când ești lovit de eșec Puteți evoca o atitudine pozitivă de suprafață urmând sfaturile mai multor cărți de succes binecunoscute Studiindu-ți reflectarea într-o oglindă și cântând: "Voi avea succes astăzi!" s-ar putea să-ți ofere o senzație temporară de încredere pe care o găsești foarte reconfortantă Dar după ce vei fi lovit și ai pășit în lumea afacerilor de câteva ori, vei descoperi că acea atitudine pozitivă se evaporă ca ceața dimineții când răsare soarele În încercările tale de a obține ceea ce îți dorești, ești obligat să te trezești în situații care par total fără speranță Multe circumstanțe arată atât de rău câteodată, încât nimeni în starea sa de minte nu ar putea vedea lumina de la capătul tunelului Deci adunarea unei atitudini pozitive se dovedește imposibilă Totuși, punând cu insistență un picior în fața celuilalt, s-ar putea totuși să salvezi un succes din ceea ce părea o mociră care se înfrânge singur Perseverența încăpățânată, asemănătoare lui Brahma, va recupera multe situații în care nu puteți menține o atitudine pozitivă Persistența își trage adesea puterea din adversitate, în timp ce o atitudine pozitivă aproape întotdeauna se prăbușește în fața vremurilor grele Guernsey versus Brahma i Ce au în comun fotbaliștii de succes (campionii atitudinii pozitive) cu fostele Miss America și cu foștii generalissimi Susținătorii atitudinii pozitive sunt pasionați de a cita cazurile în care un nou antrenor a transformat o atitudine câștigătoare într-o echipă de fotbal descurajată și pierzătoare și apoi a transformat-o într-un câștigător Nu am carne de vită cu asta Un lider bun poate, fără îndoială, să stimuleze o organizație prin insuflarea unei atitudini bune în ea Cu toate acestea, beneficiile unei atitudini pozitive se pierd în traducerea de la un grup până la individ Atitudinea învingătoare care încurajează și susține un grup nu va menține un individ Pentru a ilustra, întreabă-te ce s-a întâmplat cu membrii echipei de fotbal din campionatul tău de liceu, care au radiat o atitudine atât de pozitivă și un spirit de corps Dacă seamănă cu campionii din vechiul meu liceu, acei descendenți atitudinea pozitivă este acum să împacheteze alimente și să pompeze gaz pentru a trăi Atitudinea câștigătoare care i-a făcut să aibă succes ca grup i-a eșuat ca indivizi în lumea reală Puterea atitudinii pozitive pur și simplu nu se traduce de la grup la individ Acest lucru se întâmplă probabil pentru că sarcinile cu care se confruntă un individ ca membru al unui grup, cum ar fi o echipă de fotbal de liceu, diferă de cele pe care trebuie să le îndeplinească pentru a reuși singur Un jucător de fotbal trebuie doar să îndeplinească câteva sarcini de bază, cum ar fi blocarea și abordarea Și aceste sarcini necesită doar un efort momentan și o judecată minimă Însuflețindu-se cu o atitudine câștigătoare, Ð³ Arta manipulării fotbalistul primește un val de emoție care îi permite să arunce o cantitate enormă de energie în simpla lui blocare și abordare Deci, această tactică îi oferă o formulă puternică de succes într-un cadru de grup Pe de altă parte, însă, succesul individual necesită luni sau ani de efort susținut - mai degrabă decât doar patru sferturi de efort încărcat emoțional Dar și mai important, pentru ca un individ să obțină ceea ce își dorește de la lume, el trebuie să exercite o judecată superioară Această judecată este ingredientul crucial pe care mulți jucători de fotbal de succes nu îl au Și nicio atitudine pozitivă nu o poate convoca pentru a face față problemelor încurcate pe care trebuie să le înfrunte singuri în lumea afacerilor Din acest motiv, cei mai mulți jucători de fotbal de succes, deși încă au o atitudine câștigătoare, de obicei nu se descurcă mai bine în cariera lor ulterioară decât fostele Miss America și foștii generalissimi În general, ei își câștigă traiul susținând produsele agenților de publicitate și exploatându-le notorietatea până când publicul le uită O atitudine pozitivă utilă Nu spun că nu există o atitudine pozitivă bună O încredere utilă vine din a crede că ai toate tehnicile și abilitățile pentru a reuși dacă se poate Acest tip de atitudine vă oferă un avantaj în orice încercați Dar ori ai această încredere, ori nu ai Nu poți să-l inventezi spunându-ți: "Voi reuși- Guernsey versus Brahma ceed " O astfel de incantație îți oferă doar o atitudine pozitivă simplă, care te va abandona într-o situație dificilă Dar genul de încredere care te ajută este mult mai profund și se bazează pe experiențe de succes Știi că poți pune afacerea cap la cap, știi că o vei manipula sau ești sigur că poți obține slujba, pentru că ai mai făcut-o de atâtea ori Acest tip de atitudine pozitivă profund înrădăcinată vine din câștiguri repetate și din cunoașterea că ești foarte bun la ceva Încrezător că vei reuși în sfârșit, continui să încerci până când obții ceea ce îți dorești Drept urmare, acest tip de atitudine câștigătoare profundă funcționează în avantajul tău, conducându-te să persistezi până când reușești Desigur, citirea despre această atitudine pozitivă adânc înrădăcinată nu te va ajuta dacă experiențele tale nu ți-au fixat deja acest lucru Dar există o alternativă Dacă o atitudine pozitivă nu funcționează pentru tine, ce va funcționa? Personal, cred că ideea populară de atitudine pozitivă este cel mai bine curățată din memoria noastră Dar ce ar trebui să-l înlocuiască? Orice metodă care înlocuiește simularea atitudinii pozitive ar trebui să ne permită să perseverăm până când obținem ceea ce ne dorim, în ciuda adversității care apare pe parcurs Simt că Ð"ÑµÐµ a dezvoltat o metodă care îndeplinește acest standard înalt de perseverență Dacă îmbinați o rațiune sănătoasă cu cei trei pași ai Arta manipulării prin această metodă, cred că veți începe un impuls puternic al lui Brahma pentru orice doriți Decide ce vrei și hotărăște-te să nu renunți până nu obții Odată ce ați decis ce doriți, ar trebui să vă dați seama că majoritatea lucrurilor care merită vă vor costa mult efort și sacrificii Așa că trebuie să te hotărăști să nu renunți să încerci, atâta timp cât îți dorești tot ceea ce ți-ai stabilit ca scop De multe ori obiectivul tău va părea atât de lipsit de speranță și de departe, încât te vei opri și te vei întreba: "Ce caut aici?" Dar jură că vei depăși aceste vremuri de disperare forțându-te să pui cu încăpățânare un picior în fața alt stil Brahma până când reușiți Pregătiți-vă pentru posibilitatea eșecului Acceptați mental consecințele eșecului Apoi puii opriri și fă tot ce-ți stă în putere pentru a evita acel eșec Am fost profund impresionat de răspunsul dat de un șeic arab unui intervievator care l-a întrebat dacă îi era frică de mușchiul economic sau militar pe care i-ar putea înclina Statele Unite Întrebarea a venit în vreme ce arabii se gândeau să impună un nou embargo asupra Statelor Unite - Nu În ciuda a ceea ce Statele Unite ne pot face, oamenii noștri se pot întoarce oricând să trăiască din lapte de capră", a răspuns el Declarația lui surprinde atitudinea care te depășește atunci când îți asumi eșecul și acceptă mental ce ți se poate întâmpla mai rău ca urmare a acestui fapt Eșecul Guernsey versus Brahma Acum sunteți liber să vă faceți griji cu privire la ceea ce s-ar putea întâmpla Așa că poți să-ți eliberezi toate energiile și să faci totul pentru a evita eșecul Nestingherit de griji, poți acționa flexibil și poți risca câteva șanse în lupta ta pentru a reuși Pentru a vă oferi sentimentul acelei atitudini flexibile, puneți-vă în această situație imaginară Te afli la volanul unei mașini vechi, zdrobite, în valoare de aproximativ de dolari, care arată îngrozitor, dar funcționează destul de bine Drumul pe care conduceți este un drum de țară îngust, cu o singură bandă, care poate găzdui doar o mașină la un moment dat Ridică privirea și vezi un bărbat care conduce un Cadillac elegant, nou, venind în cale Pentru a evita o coliziune frontală, fie tu, fie șoferul Cadillac-ului va trebui să te îndepărtezi pe marginea noroioasă a drumului și să riscați să rămâneți blocat pentru ca cealaltă mașină să poată trece Deși jalopy-ul tău este alegerea logică de a te descurca cu noroiul de pe marginea drumului, să presupunem că ai hotărât că bărbatul din mașina de lux și-ar putea permite mai bine o factura de remorcare dacă s-ar bloca trăgând Deci te decizi să joci "pui" conducând direct spre el, în speranța că el își va pierde nervii și îți va da drumul Îți dai seama că cu siguranță ai avantajul în acest joc de pui pentru că celălalt bărbat are prea multe de protejat A băgat de dolari în mașina pe care o conduce și probabil că este prea ocupat să-și facă griji cum să protejeze ceea ce trebuie să se gândească mult pentru a te depăși Pe de altă parte, ai acceptat mental faptul că poți oricând să cumperi încă o mașină de USD Și din moment ce ai atât de puțin de pierdut, poți Arta manipulării păstrează-ți inteligența și concentrează-te să-l depășești Deodată izbucnește un brainstorm Îți amintești de sticla goală de whisky care țâșnește sub scaunul tău de luni de zile Îl apuci și îl arunci pe geam într-un mod care îl face pe șoferul Cadillac să creadă că ești beat fără speranță Îngrozit de actul tău beat, își dă mașina pe marginea drumului noroios și te lasă să treci Deși această situație este în mod clar nerealistă, ea transmite sentimentul care te depășește în situații reale atunci când anticipezi eșecul și accepți ce e mai rău Pentru a accepta mental consecințele eșecului, ar trebui să luați în considerare ce s-ar putea întâmpla cel mai rău - s-ar putea să vă pierdeți locul de muncă, să suferiți un eșec financiar, să vă simțiți jenat sau orice altceva Atunci resemnați-vă să acceptați aceste reversuri, dacă apar și să continuați să trăiți cu liniște sufletească în spiritul lor Amintiți-vă, orice vi se întâmplă s-a întâmplat cu mai puține alte persoane și au trăit prin asta Deci poți și tu La urma urmei, nu vei fi ucis sau întemnițat pentru eșecul tău Va trebui doar să te întorci să trăiești cu lapte de capră pentru un timp Dar poți oricând să faci un nou început prin găsirea unui alt loc de muncă, pornind din nou din punct de vedere financiar sau trecând la un alt obiectiv Alții au făcut-o și cu siguranță vei reuși dacă au făcut-o Dacă nu te poți convinge să accepți consecințele eșecului, sunt șanse să începi să-ți faci griji că eșuezi și vei pierde ceea ce ai Drept urmare, începi să fugi speriat, iar mintea ta devine aproape Guernsey versus Brahma paralizat în timp ce vă ocupați să vă țineți de ceea ce aveți În această stare, s-ar putea să vă găsiți un punct ușor pentru un concurent care este flexibil și dornic să-și asume anumite riscuri De exemplu, politicienii care descoperă că sunt cu mult înainte în polis opiniei publice eșuează adesea în această capcană mentală Odată ce simt că au un motiv de protejat, se feresc să ia inițiativa sau să spună orice ar putea fi controversat Așa că ei se lasă deschiși la o creștere de ultim moment a adversarului lor În schimb, odată ce acceptați ca viabile consecințele eșecului, simțiți o eliberare extraordinară de energie Acum simți că nu ai nimic de pierdut, așa că poți să faci tot ce vrei și să-ți asumi câteva șanse în acest proces Deoarece nu vă supărați pierderea a ceea ce aveți deja, vă puteți relaxa suficient pentru a vă dezlănțui inteligența și a vă exploata flexibilitatea la maximum Această atitudine slabă și înfometată este cea mai bună șansă a ta de a reuși și, astfel, de a evita eșecul pentru care te-ai pregătit Oricât de ironic ar părea, a accepta ce este mai rău este cel mai bun mijloc de a-l combate Promite că vei învăța ceva din fiecare înfrângere prin autoexaminare Doar o înfrângere vă ascuți abilitățile și inteligența; aproape niciodată nu înveți nimic dintr-o victorie personală În spatele fiecărei victorii se află o înfrângere dură care te-a învățat, prin autoexaminare, ce nu funcționează și ce funcționează Arta manipulării Te examinezi după fiecare eșec criticând greșelile tale, nu ale celeilalte persoane Află ce ai greșit, apoi hotărăște-te să nu faci acea greșeală data viitoare Rețineți că aproape fiecare situație din această carte care mi-a oferit o nouă înțelegere a manipulării oamenilor a fost o înfrângere la acea vreme Pierderea a câteva sute de dolari în favoarea unui escroc m-a învățat cum să evit să fiu luat în tranzacții financiare După cum s-a raportat în capitolul III, pierderea unei fete la care țineam de la un alt bărbat a evidențiat puterea întăririi intermitente Fără îndoială, succesele sunt construite pe înfrângeri care sunt gestionate corect Aplicarea acestei metode în trei pași de a obține ceea ce îți dorești ar trebui să cultivi în tine o perseverență asemănătoare lui Brahma - o îndrăzneală care se răsplătește în termeni de succes În loc să te aștepți la succes, pregătește-te mental pentru ce e mai rău Și din moment ce nu aveți nimic de pierdut, faceți toate opririle și folosiți toate forțele pe care le puteți mobiliza pentru a evita eșecul Apoi, când va veni succesul, vei fi puțin surprins CAPITOLUL IX Tactica : Cum să evitați să fiți luat în tranzacții financiare UITAȚI UNDE SUNT BANII ― Scoate-ţi fundul afară! Și poți transpira pentru cei de dolari pe care ți-i datorez!" Colega mea de cameră m-a înțepat când m-a dat afară din apartamentul meu la miezul nopții pe aprilie Am fost dat afară fără nici un loc în care să merg decât un motel Și a trebuit să-mi las mobila neprotejată pe trotuar Dându-mă afară în acea noapte, bărbatul de la Dallas a pus ultimele retușuri complotului său pentru a mă păcăli cu de dolari Deși de dolari nu reprezintă o mulțime de bani, dacă mi-am frecat sarea în rana financiară în acest fel, mi-a atras această pierdere în minte Poate ai spune că de dolari ai mei nu au fost prea mult și nu ar merita timpul să citești despre cum să Arta manipulării opriți o persoană să vă ia pentru o sumă atât de mică Dar dacă am vorbi de de dolari din banii tăi? Un prieten din orașul meu natal a fost păcălit din douăzeci și opt de mii, practic, în același mod în care mi-am pierdut suma mică Vezi tu, suma nu este importantă Escrocii obțin de dolari în același mod în care iau câteva sute Tehnica lor este aproape identică în fiecare configurație Pierderea mea de de dolari mi-a dat o revelație amară, dar probabil că aș fi căzut din nou în același truc dacă nu l-aș fi cunoscut pe bătrânul escroc al lumii, Hardy M-a învățat cum să stau înaintea chiar și a celor mai isteți escroci Într-o zi, am stat înfuriat de bătaia mea fiscală adusă lui Hardy Ca răspuns, el a descris o tactică care face aproape imposibil ca cineva să profite de tine în tranzacții cu bani Ð ÐµÐ³Ðµ este metoda lui de a supraviețui apelor financiare infestate de rechini: Vezi unde sunt banii! Cine deține banii deține puterea De îndată ce îi dai unui bărbat banii tăi, el te poate scuipa în față și tu nu poți face nimic în privința asta Așa că ține banii până când obții ceea ce vrei Această metodă înșelător de simplă se bazează pe faptul că, dacă îi dai unui bărbat banii tăi înainte de a primi marfa, el ține toți așii în mână Cu banii în mână, s-ar putea să-ți dea ceea ce el Cum Ñ‚Ð / Evitați să fiți luat promis sau nu Acum, doar integritatea lui personală îl împiedică să-ți dea bunuri proaste sau nimic pentru banii tăi Și știți cât valorează integritatea personală a majorității oamenilor în zilele noastre Dacă persoana căreia i-ai dat banii decide să-și dea nasul și să nu-ți dea nimic în schimb, de cele mai multe ori există un singur lucru pe care îl poți face: să-ți numeri banii pierduți și să-i transformi în experiență amară De asemenea, așa cum a spus prietenul meu cu cruzime, dar exact, "El poate să-ți scuipe în față", și încă nu poți face nimic în privința asta De ce nu-ți poți primi banii înapoi Acum poți spune: "Fii al naibii dacă cineva o să mă bată din banii pe care îi datorează! Ð"Ð† da în judecată Ð" îi distruge creditul Sau l-am învins Dar niciuna dintre acestea nu vă va recupera banii Recunoaște-ți, banii tăi sunt pierduți Prima ta amenințare a fost "HI dau în judecată" Dar dacă ai fost înghițit de o persoană, a-l da în judecată nu îți va recupera banii din aceste motive: "Suma pe care o pierdeți în fața unui individ este aproape întotdeauna mică Deci nu garantează banii și efortul pe care îi pierzi plecând de la muncă pentru tribunal "Chiar și în rarele cazuri în care suma de bani merită cheltuiala unui proces, costumul tău ar fi de obicei irosit pentru că oricum escroc este aproape întotdeauna sărace Majoritatea escrocilor au o valoare netă de aproximativ USD Cheltuiesc banii mai repede decât îi pot fura Deci nu ai avea nimic de strâns dacă ai câștiga Doar du-te și încearcă să cumperi o masă cu Arta manipulării cândva o hotărâre judecătorească în favoarea ta și vei afla de ce a da în judecată un escroc este o risipă "Multe legi de stat sunt scrise atât de blând încât optzeci la sută dintre oamenii din acele state nu au nicio proprietate pe care instanțele să le poată lua chiar dacă câștigi "În sfârşit, de fiecare dată când avocaţii se implică, scot atâţia bani încât ambele părţi pierd oricum Cred că veți fi de acord că amenințarea dvs " dați în judecată" pare destul de impotentă Dar nici nu te prinde de ideea ta "îi distruge creditul"; nu va merge Genul de oameni care se scufundă să te înșele în primul rând au deja un dosar de credit care îi clasifică drept Dillingers Ei nu puteau finanța o pâine, așa că orice ați putea face spre meritul lor ar fi lipsit de sens Excludeți acest lucru, cu excepția cazului în care vă place să bateți caii morți Acum că ți-ai epuizat toate alternativele legale, să presupunem că ești atât de fierbinte încât te decizi să iei lucrurile în propriile mâini "O să-l scoți din pielea lui " Dar înainte de a da primul pumn, strânge-ți pumnii suficient de mult ca să te gândești la rata în spirală a crimelor din Statele Unite Și amintiți-vă, multe dintre acele crime au început ca o luptă pentru câțiva bani Nu cred că merită să riscăm să fii ucis peste câteva sute de dolari Peste câți bani crezi că ar merita să fii ucis? Viața ta nu valorează mai mult de de dolari pentru tine? După ce vei răspunde la aceste întrebări, cred că vei fi de acord că o persoană cu multe între urechi nu va începe o ceartă pentru bani Cum Ñ‚Ð / evită să fii luat Pe măsură ce îți încerci mental alternativele pentru a recupera banii din care ai fost păcălit, îți dai seama cât de meschini sunt toți Și începi să înțelegi de ce prietenul meu din stradă a spus: "Cine deține banii, deține puterea" Atâta timp cât păstrezi banii până când ești pe deplin mulțumit, lucrurile se vor face în felul tău Dar în momentul în care renunți la bani, renunți la putere Deci lucrurile se vor face în felul tău doar dacă celălalt dorește să o facă în felul tău - și probabil că nu o face Știe că are avantajul strategic Și știe că nu poți face nimic, chiar dacă nu face altceva decât să te rătăcești și cheltuiește banii cu nepedepsire Este de USD Există o singură situație în care vă puteți recupera moneda legală după ce ați fost luat Atunci ai de-a face cu o afacere bine stabilită Amenințările cu procese și, uneori, un proces real, vă pot recupera cel puțin o parte din bani, dacă firma este puternică financiar (Și dacă avocații nu sifonează prea mult - și de obicei fac ) Dar, uneori, afacerile cu care ai de-a face sunt oricum în pragul falimentului, așa că au puțin de pierdut dacă te năpădesc De exemplu, Ð" nu uita niciodată cum un nefericit prieten de-al meu a fost păcălit de acest tip de mică firmă de construcții Bărbatul a primit oferte de la mai mulți antreprenori pentru renovarea unei case vechi fermecătoare pe care o moștenise Și Arta manipulării proprietarul firmei care a depus cea mai mică ofertă l-a convins pe tânăr că, desigur, trebuia să prezinte companiei un avans de de dolari, astfel încât materialele pentru lucrare să poată fi cumpărate Dar odată ce a primit cecul, antreprenorul pur și simplu a mers la bancă, a încasat cecul și a părăsit orașul Poliția nu l-a localizat niciodată pe proprietarul firmei de construcții, care probabil că oricum deja cheltuise banii Așa că, legat și ars în valoare de douăzeci și opt de mii, tânărul a fost nevoit să vândă casa pentru a achita împrumutul bancar pe care l-a luat pentru renovare Bărbatul păcălit nu-și dăduse seama că a renunțat la orice control asupra situației în minutul în care a plătit înainte de a fi complet mulțumit Odată ce i-a dat antreprenorului banii, constructorul nu s-a confruntat cu nicio constrângere reală să mai ridice un deget pentru el Știind acest lucru, atunci când cineva îți cere orice plată în avans, în afară de un mic depozit, alarmele ar trebui să se declanșeze în cap, urechile ar trebui să se ridice și pielea ar trebui să înceapă să se încrețeze Această persoană tocmai ți-a întins o capcană financiară mortală Ar fi bine să te gândești mult și bine înainte de a pătrunde voios în el, ținând cecul Probabil că nu aveți de ce să vă temeți de afacerile bine stabilite despre care știți că sunt puternice din punct de vedere financiar Dar multe dintre preocupările cu care te confrunți nu eșuează în această categorie Afacerile astea, care deja patinează pe gheață subțire, nu pot pierde mare lucru făcându-te Când te îndoiești de puterea fiscală a unei firme (cu alte cuvinte, bănuiești că aceasta nu ar plăti un Cum Ñ‚Ð / Evitați să fiți luat proces dacă l-au pierdut), rețineți banii până când vă mulțumesc pe deplin Plătiți-i doar pentru partea din munca pe care au terminat-o Dacă primești vechea melodie și dansezi despre nevoia de bani pentru a cumpăra materiale, află de ce este nevoie și du-te să-l cumperi singur Amintiți-vă, dacă nu își permit să finanțeze singuri costul materialelor, atunci cum vă puteți aștepta ca ei să-și permită să vă plătească banii înapoi dacă trebuie să dați în judecată pentru a-i colecta? Puteți evita nouăzeci la sută din dezavantajele financiare ale lumii, evitând aceste oferte în care plătiți în avans Plata în avans este cârligul în aproape fiecare schemă de îmbogățire rapidă, tranzacție de investiții falsă, escrocherie fără valoare de acțiuni sau fraudă de reparații la domiciliu inventată vreodată Evident, ar trebui să sari într-o afacere cu plata în avans cu atâta plăcere cât ai sări într-o groapă de mize pungi ascuțite Dar atâta timp cât ții banii până când celălalt om va livra marfa, tu deții toată puterea Cealaltă parte trebuie să facă lucrurile în felul tău dacă vrea să fie plătit Ce se întâmplă dacă trebuie neapărat să faceți o plată în avans unei firme sau persoane cu putere financiară îndoielnică? Apoi insistă asupra unui angajament real din partea celeilalte părți, care l-ar împiedica să-ți pună banii în buzunar și să renunțe la înțelegere Dacă cealaltă parte se opune la această condiție, arătați-l la ușă Fără acest angajament iretractabil din partea lui, ai cumpăra o afacere în care plata ta se bazează exclusiv pe încredere Și în lumea de astăzi, încrederea vă oferă la fel de multă protecție ca o hârtie de țesut Arta manipulării uşă Amintiți-vă, un bărbat care plănuiește să vă înșele ar refuza să-și asume un astfel de angajament A urmări unde sunt banii poate fi greu Acum că știi cât de critic este să vezi cine deține banii, trebuie să adaug că aplicarea acestei reguli simple poate fi dificilă uneori Mișcarea banilor poate fi prea alunecoasă pentru a ține cont S-ar putea să nu-ți dai seama când o faci că renunți la bani și, în același timp, la controlul situației Această greșeală m-a costat de dolari din cei de dolari pe care i-am pierdut în fața timidului care m-a dat afară din apartamentul meu Am pierdut de dolari pentru colegul meu de cameră în capcana simplă a plății în avans El conducea o afacere de contractare a covoarelor din apartamentul nostru în acel moment Din moment ce eram "prietenul" lui și aveam încredere în el, i-am plătit naiv de dolari în avans pentru a-mi acoperi casa de la țară de weekend Apoi am aflat cât de repede se poate evapora prietenia Și inutil să spun că locul meu de țară mai are podele din lemn, deoarece lucrarea nu s-a terminat niciodată Dar nici măcar nu am văzut procesul subtil în care de dolari s-au mutat din mâinile mele în labele intrigatoare ale colegului meu de cameră Banii - și controlul situației împreună cu ei - pot fi transferați în moduri înșelătoare Mi-a luat de dolari pur și simplu pentru că telefonul s-a întâmplat să fie pe numele meu Într-o lună vorbăreț, a câștigat o bancnotă de de dolari pentru apeluri la distanță Deodată m-am trezit într-o zi și mi-am dat seama că ar fi făcut-o Cum Ñ‚Ð / Avoid Being Taken a smuls de dolari fără ca eu să știu asta Adăugați la asta cei de dolari pentru care i-am plătit, dar pentru care nu am primit covor, iar el deținea de dolari ai mei Acum el deținea puterea Evident, fie am face lucrurile în felul lui, fie nu mi-aș mai vedea banii niciodată Începusem cu putere în valoare de de dolari și am ajuns cu mai puțin de niciunul Una peste alta, a fost o situație inconfortabilă, în care m-am trezit În timpul în care colegul meu de cameră făcea toate aceste manevre din culise, mă săturasem să încerc să trăiesc în mijlocul afacerii lui cu covoare Telefonul suna tot timpul Și aproape de fiecare dată când mă așteptam la un caii de la o femeie și răspundeam la telefon, cineva mă ruga să le citez un preț pentru un covor de șagar dublu sau așa ceva Așa că m-am hotărât să semnez închirierea apartamentului colegei mele de cameră și să mă mut în câteva luni înainte să înnebunesc I-am semnat contractul de închiriere pe trei aprilie În acea noapte, prietenul meu părea să simtă efectele amețitoare ale celor de dolari pe care mi-a strecurat printre degete A început să adulmece noua lui putere asupra mea și i-a plăcut mirosul Așa că imediat comportamentul lui față de mine a luat o întorsătură de trei sute șaizeci de grade Deodată a început să-mi vorbească mai mult ca și cum aș fi un câine decât colegul lui de cameră Apoi i-am spus că am ascultat despre toate discuțiile sale la tribunal la care aveam să mă duc și am insistat să-mi plătească factura de telefon de de dolari El a răspuns prin flexiunea pârghiei proaspăt dobândite El s-a înflăcărat: "Îți dau o oră să ieși din apartament" Arta manipulării Mi-a ordonat să ies la unsprezece pe aprilie O oră mai târziu a început mai întâi, iar contractul de închiriere i-a revenit Așa că tot ce puteam face a fost să încep să fac bagajele Cum să vă astupați scurgerile de bani Probabil cea mai frecventă scurgere a pârghiei tale financiare are loc atunci când îi lași pe celălalt să plătească o factură asupra căreia tu nu ai control, dar pentru care ești responsabil Permiterea accesului oamenilor la telefonul dvs pentru apeluri la distanță este una Conturile de cheltuieli pentru angajați, precum și cărțile de credit împrumutate prietenilor și iubiților, vă scurg, de asemenea, influența fiscală Deschiderea de conturi pentru persoanele cu care contractați este alta Aceste cheltuieli sunt facturate cu întârziere, deci expiră o lună înainte de a putea afla prejudiciul făcut Până atunci, nota de plată poate să fi dispărut din vedere Mai faci o scurgere de putere când împrumuți cheile Este posibil să nu arate ca o scurgere financiară la suprafață Dar uită-te mai atent și vei observa că o persoană care deține cheia casei sau apartamentului tău are acces la toate bunurile tale De exemplu, când o prietenă de-a mea s-a despărțit de un bărbat, el și-a folosit cheia pentru a egala scorul, ajutându-se la majoritatea bunurilor ei lumești Așa că împrumutul acelei chei a devenit financiar foarte repede Pune-ți cheile ca un avar Fiecare prieten, iubit, părinte sau asociat căruia îi împrumuți o cheie deține acum un instrument vital de pârghie împotriva ta Dacă relația voastră cu acea persoană se va acru, aveți grijă - și învățați să dormi cu un ochi deschis Cum Ñ‚Ð / evită să fii luat Cu siguranță, există multe alte moduri prin care oamenii pot transfera subtil bani din mâinile tale și pot submina controlul asupra unei situații Ð"ÑµÐµ i-a descris pe cei prin care Ð"ÑµÐµ i-a văzut și au suferit Las la latitudinea propriei tale judecăți luminate să-i recunoști pe alții care te-ar putea submina în viitoarele tale tranzacții financiare Evitarea unei mici capcane financiare O femeie și cu mine ne-am relaxat în curtea umbrită a unui restaurant istoric din New Orleans Toată atmosfera era la locul său, cu excepția sorbului de julep înalți de mentă, în mod tradițional sudic Deoarece niciunul dintre noi nu gustase vreodată un julep de mentă, chelnerul a fost chemat să ne aducă câteva pahare transpirate cu băutură Dar băutura ne-a dezamăgit Niciunul dintre noi nu a suportat gustul mai mult de două înghițituri Cu băuturile noastre aproape neatinse, nota m-a dezamăgit și mai mult - peste zece dolari pentru ceva ce nici măcar nu am putut bea La fel, cu o săptămână mai devreme, m-am grăbit într-un magazin de încălțăminte pentru a-mi pune niște robinete de plastic pe călcâiele pantofilor Aveam doar cincisprezece minute să ajung la muncă, așa că am întrebat: "Cât de repede poți să pui niște robinete pe acești pantofi?" "Cinci minute", a venit răspunsul Așa că mi-am desprins pantofii, iar cizmarul s-a dus la treabă A terminat în aproximativ două minute și mi-a prezentat o bancnotă de patru dolari pentru lucrare În timp ce plăteam factura, mi-am amintit că un magazin de pantofi la două străzi distanță făcuse aceeași treabă pentru mine cu șaptezeci și cinci de cenți cu doar o lună înainte Ð†ÐžÐž Arta manipulării Aceste episoade au implicat sume banale de bani, dar ilustrează nebunia de a accepta bunuri sau Servicii înainte de a cere prețul De exemplu, dacă spui: "Du-te înainte și repara-mi mașina Fă orice este nevoie, te lași larg deschis la orice preț pe care îl alege garajul (Am văzut un bărbat lovit cu o factură de garaj de de dolari când se aștepta la aproximativ de dolari, neglijând să stabilească un preț în avans ) Prin încheierea unui acord de preț înainte de a-ți acorda acordul, eviți să risipești nenumărați dolari irositi pe o perioadă de ani A fi prea timid să ceri prețul băuturilor, al reparațiilor minore, al taxelor medicale și altele asemenea te poate scăpa și de bani din mulți bani în timpul lungului hÄƒul Iar banii pe care îi economisiți cerând mereu prețuri vă vor compensa cu ușurință pentru disconfortul social minor pe care îl provoacă Dacă frecventezi honky-tonks, obiceiul de a cere prețuri te poate scuti și de unul dintre cele mai vechi jocuri escrochere din jur Unele dintre personajele neplăcute în jurul cărora am trăit au fost victimizate de acest truc, din cauza pasiunii lor pentru viața de noapte O tânără uimitoare și desfășurată alunecă la masa ta, se așează și se prezintă Pe măsură ce se deschide conversația, ea dezvăluie că tocmai s-a despărțit de bărbatul ei și mărturisește că te găsește foarte atrăgătoare După o înflorire a conversației tale strălucitoare și a râsului pe minut, ea pare foarte încântată de tine și sugerează că s-ar putea să se arate puțin Dar mai întâi îți cere să-i cumperi o băutură Distrasă de rochia decoltată a ispititoarei, tu Cum Ñ‚Ð / evită să fii luat ioi cu greu observă când apare chelnerul Neajutată de un meniu, comandă o băutură, pe care o consumă rapid În timp ce chelnerul vă pune nota de plată pe masă, din obișnuință vă întindeți mâna și o întoarceți Ești uluit când descoperi că băutura ei te-a costat treizeci și cinci de dolari Acum știi de ce proprietarii de cluburi de noapte conduc limuzine Abordați împrumuturile așa cum ați aborda un șarpe cu clopoței O idee tragică despre împrumutul de bani și-a înrădăcinat adânc în mintea populară a americanilor Cumva ne-am făcut să credem că împrumutând bani unei persoane, faci o favoare care îți întărește prietenia cu el Dar unul sau două împrumuturi între tine și un prieten vor spulbera această iluzie naivă în scurt timp Luați în considerare faptul că colegul de cameră care m-a dat afară din propriul meu apartament ar fi putut fi numit un prieten de-al meu cu doar câteva săptămâni înainte de acel incident Dar efectele că i-am împrumutat bani pentru afacerea lui cu covoare ne-au sugrumat complet prietenia Am învățat la greu că prietenii buni se vor da cu piciorul și se vor gheare unul pe celălalt din cauza împrumutului de puțini bani într-un mod care poate șoca chiar și pe cei mai tari cinici Un vechi proverb chinezesc spune, cu o acuratețe ascuțită: "Dacă vrei să faci un dușman al unui om, împrumută-i niște bani " Această vorbă descrie cele mai periculoase nisipuri mișcătoare pe care o prietenie poate clătina deasupra Nu împrumutați niciodată o sumă considerabilă de bani unui Arta manipulării prieten la care iti pasa (Cu excepția cazului în care îl poți considera un cadou ) În schimb, limitează-ți împrumuturile la oameni pe care nu-i dorești ca prieteni, pentru că poți paria că nu le va păsa de tine până când vei fi rambursat Să cercetăm acest fenomen puțin mai adânc pentru a-i descoperi rădăcinile psihologice În momentul în care împrumuți unei persoane o sumă destul de mare de bani, el nu știe suficiente modalități de a-ți mulțumi Bucurați-vă de el cât durează; aceasta poate fi ultima dată când voi doi vă puteți face prieteni Apoi, debitorul tău merge imediat și cheltuiește banii și folosește orice bun sau serviciu pentru care i-a împrumutat Acum că banii sunt cheltuiți, ați văzut ultima recunoştinţă a lui pentru tine Orice beneficii pe care le-a primit din banii pe care i-ați împrumutat sunt acum un lucru din trecut - la fel ca și aprecierea lui pentru împrumut Acum tot ce rămâne din împrumutul tău este obligația lui de a te plăti înapoi și îi este teamă să fie nevoit să vină cu toți acești bani La urma urmei, acum nu scoate nimic din bani Și cu cât amână mai mult să-ți plătească înapoi, cu atât îi este mai frică Apoi resentimentul lui începe să mocnească, este alimentat de spaimă și deodată izbucnește într-o nevoință totală de a te răsplăti În acest moment, este posibil să începeți să aveți nevoie de banii înapoi, dar aveți grijă În clipa în care începi să-i ceri, vei fi șocat de modul în care acest "prieten" anterior recunoscător se dă înapoi și luptă ca un animal încolțit După ce i-ai cerut banii o dată Cum Ñ‚Ð / Evită să fii luat de sau de două ori, poți să mergi mai departe și să-ți anulezi prietenia ca pe o relicvă a trecutului Nu conta pe primirea banilor înapoi Faptul că împrumuturile îți devastează prieteniile le face, pentru început, o situație de contact Apoi, mai multe necazuri îți apar din cauza faptului că de multe ori nici măcar nu poți primi banii înapoi Tipurile de personaje care împrumută foarte mult bani au perspective slabe de rambursare Acești împrumutați cronici cheltuiesc de obicei o mulțime de bani, indiferent de cât câștigă Dacă câștigă de dolari pe lună, au cheltuit de dolari Dar dacă câștigă doar de dolari luna următoare, tot cheltuiesc de dolari - iar împrumutul tău reprezintă o parte din diferență Prinderea lor cu un salariu proaspăt și înarmarea lor verbală este cam singura modalitate prin care poți recupera datoria Am trăit și am lucrat cu mulți dintre acești debitori constanti Roiesc în rândurile escrocilor Dar ești obligat să te întâlnești cu acești bureți în fiecare domeniu al vieții Ca doar un exemplu, colegul meu de birou de la o corporație în care lucram a împrumutat un coleg cu de dolari pentru a plăti călătoria la înmormântarea mamei sale Se pare că tipul care a împrumutat banii fusese prins scurt de moartea neașteptată a mamei sale la câteva sute de mile distanță Împrumutul la timp i-a permis fiului să participe la înmormântare Cu toate acestea, înmormântarea a venit și a plecat și au trecut câteva zile de plată, dar fiul tot nu s-a oferit Arta manipulării rambursează cei USD Colegul meu de birou începea să aibă nevoie de banii înapoi, așa că a trebuit să-l facă pe ingrate pentru bani Dar el a susținut întotdeauna că nu are bani atunci când a fost întrebat Împrumutul nu a fost rambursat până când prietenul meu a determinat conducerea companiei să-l răsucească pe fiul reticent într-o zi de plată câteva luni mai târziu Chiar și necazurile pe care le-a avut colegul meu de birou pentru a-și strânge banii par mici, alături de încurcăturile cu care m-am confruntat cu colegul meu de cameră din cauza împrumuturilor și a datoriilor neperformante Dar măcar și-a luat banii; Nu am făcut-o Am pierdut de dolari și am fost dat afară pe stradă, în timp ce ne-am răvășit unul împotriva celuilalt pentru împrumuturi Aceste episoade oferă un mesaj simplu: dacă nu îți place să te urâți cu oamenii peste câțiva dolari și totuși nu reușești să-ți recuperezi banii o mulțime de timp, fă doar împrumuturi pe care le poți anula confortabil drept cadou dacă debitorul tău nu face cadou nu vă plătesc înapoi în mod voluntar Un ultim capcan al împrumutului de bani este că un împrumut te face vulnerabil în fața debitorului tău Acum, debitorul tău ia mâna de sus în relație, pentru că el deține banii tăi Să presupunem că faci un împrumut unei persoane pe care o vezi cel mai mult în fiecare zi Atunci există șanse mari ca voi doi să fiți în dezacord cu privire la o chestiune fără legătură înainte ca el să vă răsplătească Dacă se întâmplă acest lucru, îți dai seama brusc că ești încătușat de împrumut și ești forțat să faci lucrurile în felul lui În mod clar, dacă vrei să-ți vezi banii din nou, trebuie să fii în relații bune cu Cum Ñ‚Ð / Evită să fii luat tipul La urma urmei, probabil că nu te va plăti înapoi dacă îl înfurii Deci poziția ta este subcutată și slăbită până când el te răsplătește Dându-și seama de acest lucru, el poate amâna rambursarea pentru a se ține de mână cât mai mult posibil Cum să eviți împrumuturile pe care nu vrei să le faci Când un prieten te abordează cu "Frate, poți scuti douăzeci?", cum te descurci în această situație socială incomodă? Mai întâi trebuie să decideți dacă doriți să faceți împrumutul Ai putea anula acest împrumut sub formă de cadou dacă prietenul tău nu ți-ar plăti în mod voluntar? Dacă nu, cum poți să-l refuzi? Vechiul meu prieten alcoolic, Hardy, m-a îndemnat cu câteva replici care l-au împiedicat să piardă nici măcar un ban din împrumuturi neperformante în cei douăzeci și cinci de ani în care s-a frecat cu escrocii: Privește-ți bărbatul în ochi și spune: " - Nu am douăzeci de dolari Dar când găsești pe cineva care știe, împrumută patruzeci, pentru că eu am nevoie de celelalte douăzeci După asta probabil că tipul nu te va mai deranja pentru bani Dacă ești afectat de un împrumutat cronic care caută împrumuturi tot timpul, încearcă o altă parcelă preferată a lui Hardy Când vine ziua de plată, știi că până și împrumutatul are bani, așa că împrumută câțiva dintre ai lui Apoi, când te lovește pentru un împrumut mai târziu în acea lună, "împrumută-i" bani pe care îi datorezi oricum În acest fel, rămâi mereu înaintea lui și nu-ți riști niciodată proprii bani într-un împrumut Ñ-Ð / Ð± Arta manipulării Cum să faci un împrumut Dacă, în schimb, te hotărăști să faci un împrumut de orice mărime, măcar pune-i pe gali neatenuat să insiste asupra unor garanții Știu că s-ar putea să crezi că colap-eral este inutil între prieteni Dar oricine a fost în lume poate să vă spună că multe dintre aceste împrumuturi personale nu sunt niciodată rambursate Și din moment ce oamenii nu împrumută bani dușmanilor lor, aceste împrumuturi neplătite trebuiau să fie între prieteni Deci, dacă este nevoie de garanții în orice moment, este nevoie de aceasta între prieteni Acest lucru poate părea insensibil la suprafață, dar este singurul mod prin care poți salva prietenia dintre tine și cel care împrumuta Când îi păstrezi garanția, elimini cauza resentimentelor dintre tine și debitorul tău - adică, fiind forțat să-l vânezi pentru banii tăi Pentru că ai televizorul lui, stereo sau titlul mașinii lui, el vrea să vadă că ai plătit la fel de mult ca tine Așa că vă puteți permite să fiți destul de atenți la orice încetinire a rambursării În acest fel, frecarea emoțională este menținută la minimum De asemenea, el nu poate folosi datoria ca instrument de negociere nespus în timpul unor dezacorduri fără legătură Îți păstrezi puterea în situație Un prieten care îți cere un împrumut poate fi supărat de insistența ta grosolană asupra garanțiilor, dar orice prietenie care merită să suporte această mică lovitură Dacă ești îngrijorat de prietenia ta, încearcă să-ți imaginezi cât de repede dispare "prietenia" când începi să-l cauți pentru bani Dacă ați fost de acord în prealabil că veți păstra doar Cum Ñ‚Ð / Evitați să fiți luat garanție în cazul în care decide să nu vă plătească până la o anumită dată, de ce îi poate supăra? Dacă ați primit suficiente garanții, niciunul dintre voi nu pierde atunci când nu plătește împrumutul Suferind un pic de disconfort social din cauza garanțiilor, vă puteți menține prietenia împreună În plus, dacă prietenul tău chiar are nevoie de bani și de planuri pentru a te plăti înapoi, nu ar trebui să se oprească prea mult la această condiție De altfel, bancherii cer garanții și nu s-au născut ieri După ce ai citit o jumătate de capitol care descrie obstacolele de a împrumuta bani prietenilor, probabil vei merge înainte și vei face asta oricum cu prima oportunitate Și eu a trebuit să mă ars o dată înainte să-mi dau seama de sângele rău pe care aceste împrumuturi E(tm)tiar up Dar vei învăța mai devreme sau mai târziu, prietene Vei învăța Cu toate acestea, nu citiți greșit mesajul meu ca o renunțare generală a tuturor împrumuturilor acordate prietenilor Unii dintre prietenii tăi chiar au nevoie de un împrumut uneori și ar trebui să fii suficient de altruist pentru a-i ajuta Am avut nevoie de împrumuturi Dar când îi ajuți, imaginează-ți mental împrumutul ca pe un cadou Nu e nimic în neregulă cu asta În plus, cele mai multe dintre împrumuturile tale se vor dovedi oricum a fi cadouri, cu excepția cazului în care devii cu adevărat urât să le colectezi Ridică-ți cecurile Nu depinde de mail Un gând m-a străbătut într-o noapte Și m-am așezat brusc în patul meu Am fost zguduit de perspectiva ca un cec de de dolari trimis prin poștă de la agentul meu de bursă ar putea ajunge în mâinile banditului io Arta manipulării care m-a dat afară din apartamentul meu M-am rănit strâns îngrijorat în timp ce așteptam cecul Mi-am dat seama că apartamentul din care m-a alungat escrocul era ultima adresă pe care i-am dat-o agentului de bursă Din acele zile de transpirație pe ace, nu mai aștept să vină prin poștă un cec de orice dimensiune În schimb, mă duc să-l iau și să îl încasez imediat Dacă cecul tău ajunge în mâinile altcuiva, iar acesta reușește să-l încaseze, nu ai noroc Este aproape imposibil să obții banii din nou de la emitentul cecului Deci ți-ai pierdut banii fără să-i vezi vreodată Știam foarte bine că un bărbat care mi-a furat de dolari ar fura cu plăcere încă de dolari Așa că aproape l-am îmbrățișat pe poștaș când mi-a dat cecul la o săptămână după ce ar fi trebuit să-l primesc Din fericire, fusese înaintată în noul meu apartament conform schimbării de adresă pe care o lăsasem la poștă Toată săptămâna aia îmi făcusem nervii să-mi imaginez shysterul sorbind o băutură de fructe și trăind-o în Bahamas cu de dolari ai mei (Adesea mă îndoiesc că banii ar putea valora jumătate din suferința pe care ne-o costă ) Ridicarea cecurilor în loc să le așteptați vă oferă un alt beneficiu Această tactică îi împiedică pe oameni să-ți dea vechiul "cecul tău e prin poștă" pentru a amâna plata Când apari și ceri cecul, le caii mâna Trebuie fie să te plătească, fie să tresară printr-o confruntare față în față CAPITOLUL X Tactica : Manipularea gândirii unei persoane ȘTIȚI CUI MINTE PUTEȚI SCHIMBAȚI, ȘI CÂND ESTE MAI BINE SĂ TACI Următoarele câteva capitole explică cum să manipulezi o persoană împotriva voinței sale Dar acest capitol vă spune cele mai multe dintre ceea ce trebuie să știți pentru a vă descurca cu oamenii La urma urmei, adevărata cheie pentru a manipula oamenii împotriva voinței lor este să știi a cui minte poți să o schimbi și a cui nu o poți schimba Este ca și cum ai încerca să conduci un camion printr-o pădure deasă Pentru a trece peste asta, trebuie să știi ce copaci poți trece peste și ce copaci sunt atât de puternici încât trebuie să conduci în jurul lor Iată cum îi poți separa pe cei pe care îi poți manipula de cei pe care nu îi poți Gândiți-vă la o persoană dvs eu Ð†Ðž Arta manipulării dorit like Daţi-i drumul; cine e? Scrieți-i mental numele în acest spațiu: Acum pune-ți această întrebare: Poate această persoană să te convingă în ceva împotriva voinței tale? (Firea ta umană răspunde cu un răsunător "Nu!") Acum, ai răspuns deja la întrebarea "Pe cine ar trebui să încerc să manipulez?" pentru tine Există doar mintea unei persoane pe care ar trebui să încerci să o schimbi Manipulați un prieten - o persoană care vă place și vă respectă Sună surprinzător? - îl face mai puternic Încercați să manipulați pe oricine altcineva și veți comite o masturbare verbală care nu vă pierde decât timpul, emoțiile și răbdarea De ce? Ți s-a schimbat vreodată mintea de cineva care nu ți-a plăcut? Cam la fel de des ca cornul lui Halley apare Dreapta? Natura umană decretează că tu, ca toți ceilalți din rasa umană, poți fi influențat doar de cei pe care îi placi și îi respecți Prietenia și respectul nu sunt importante, ele reprezintă totul atunci când vine vorba de manipularea gândirii unei persoane Dacă este totul, cine o spune Pune-te într-o situație prin care am suferit la facultate și vezi cum funcționează acest principiu Probabil ți s-a întâmplat asta la un moment dat, cu ușoare variații Încerci să fermeci două sau trei fete drăguțe care sunt doar călduțe cu tine Manipularea gândirii unei persoane În timpul conversației, sugerați ca grupul să meargă să vadă un anumit film pe care le spuneți că este de prim rang Fetele ridică rece sugestia ta, spunând că se îndoiesc că filmul este bun Câteva minute mai târziu, rivalul tău și mâna fetelor se apropie pentru a se alătura grupului, revărsând farmec și încredere În timpul conversației, a menționat același film pe care tocmai îl lăudați "Este un spectacol al naibii de bun", spune el, promovând-o Dintr-o dată - spre jena ta - fetele pur și simplu nu au destule lucruri bune de spus despre film Acum ei ignoră fața ta roșie și sugerează de fapt că întregul grup ar trebui să meargă să vadă filmul Și este același lucru pe care l-au analizat cu doar câteva clipe în urmă, când îl promovați Totul este în cine spune asta, nu-i așa? Această situație am tresărit, indică una dintre trăsăturile de fier din natura umană: putem fi convinși doar de cei pe care îi plac și îi respectăm Cine spune că este mai important decât ceea ce se spune Observați cum agenții de publicitate din Madison Avenue folosesc această maximă pentru a ne influența mințile Ei știu că merită să aleagă celebrități pe care publicului le place să-și susțină produsele Puteți învăța de la Madison Avenue Folosește ceea ce te învață pentru a aduce oamenii la modul tău de a gândi Prima întrebare pe care ar trebui să ți-o pui atunci când începi o manipulare ar trebui să fie "Această persoană mă place?", mai degrabă decât "Ce ar trebui să spun?" II Arta manipulării priorități drepte Favoritismul și prietenia depășesc întotdeauna raționamentul fără cusur atunci când vine vorba de a obține ceea ce îți dorești de la o persoană Toată logica lui Socrate nu va schimba părerea unui bărbat dacă nu te place Dar dacă te place, va trece cu vederea deficiențele tale, greșelile și gafele tale verbale Sunt șanse să se întoarcă la modul tău de a gândi în funcție de ceea ce ai putea spune sau de cât de rău îl spui Pe de altă parte, te trezești că încerci să răzgândești cuiva și doar crezi o ceartă mare? Prin toate mijloacele, oprește-te unde ești Îți pierzi respirația dacă spui un alt cuvânt - și îți faci și un dușman Argumentul este inutil În schimb, renunțați la problema, faceți o copie de rezervă și puneți-vă bazele corect Este timpul să-ți faci un prieten cu tipul sau să renunți la întreaga relație Așa cum este în prezent, relația se poate autodistruge doar prin ceartă fără rost Aplicație la viața ta iubită Sunt sigur că știi deja cum toate acestea se potrivesc în cel mai vechi scenariu cunoscut bărbaților și femeilor Barbatul: Te rog Femeia: Fără zaruri (Poate fi spus în multe feluri De exemplu, "nu e în chef", "migrenă", "Asta este tot ce te interesează", etc , până la nebunie ) Bărbatul: Dar am scăpat douăzeci și cinci de dolari la cină Femeie: (nu spune nimic, dar privirea ei spune Fără zar! mai ferm ca niciodată ) Bărbatul: Dacă m-ai iubi, m-ai face Manipularea gândirii unei persoane Femeie: (casca) Suna familiar? L-ai jucat vreodată pe bărbatul din acest mic mocir romantic? Dacă ești ca majoritatea bărbaților, probabil de mai multe ori decât te-ai spălat pe dinți Bărbatul din această dramă ar fi trebuit să țipească pe frână înainte de a ajunge în acest impas Ar trebui să-și dea seama că nu logica romantică îi lipsește în rugăciunea lui fără suflare În schimb, doar își irosește respirația salivată pe cineva care nu-l place sau nu-l respectă cu adevărat Ea echivalează cu masturbare verbală Pur și simplu nu a făcut o impresie bună Dacă o femeie te place cu adevărat, orice spui va funcționa Dacă nu, nimic nu va face Chiar și "bunica mea a spus că ar trebui" îi va topi inima și rezistența ca căldura încinsă a soarelui, dacă te place Bineînțeles că nu vorbesc serios, dar ai înțeles ideea, sper O femeie fermecată va trece cu vederea logica ta gafă, bâjbâială și ridicolă De fapt, probabil că ea se va comporta la fel Dragostea funcționează ca vrăjitoria Pe de altă parte, un scenariu Clark Gabie nu îți va aduce timpul din zi dacă nu te place Dacă acesta este cazul, relația voastră se îndreaptă către o confruntare mexicană cu dvs ca învins Așa că dați înapoi Fie puneți-vă bazele corect făcându-vă timp pentru a face o impresie mai bună, fie renunțați la relație pentru un timp Ești isteț să sări peste frustrare Să înveți cu cine să nu fii de acord Când aveam douăzeci de ani, m-am angajat să vând mașini, dar întotdeauna am urât munca Incercand sa Arta manipulării convinge oamenii din economiile vieții lor de cinci ori pe zi a îmbătrânit repede Și în plus, am eșuat la fiecare pas Drept urmare, am decis să renunț din afacerea cu mașini după doar câteva săptămâni Cu ego-ul meu complet dezumflat, deja renunțasem să mai depun orice efort, ceea ce s-a dovedit a fi cea mai strălucitoare mișcare în care m-am împiedicat vreodată Deși hotărâsem să renunț, ziua de plată era la doar o săptămână Așa că am continuat să mă prezint la serviciu până am putut să-mi iau ultimul cec și să-mi sărut la revedere de la mașină Cu toate acestea, cu siguranță nu aveam nicio intenție să fac vreo treabă Când un client a intrat, m-am prezentat și am spus: "Hai să facem o roată cu o mașină nouă " Niciodată nu am dat nici măcar un argument de vânzare L-am lăsat pe client să conducă în tot orașul atâta timp cât a vrut și nu am spus niciodată prea multe despre mașină Tocmai am împușcat briza și am socializat Am vorbit despre meseria lui, despre familia lui și despre copiii lui - lucruri care nu m-ar ajuta să-i vând o mașină într-o sută de ani Nu mă așteptam să fac bani așa, dar a fost ușor Și cu siguranță a învins al naibii din muncă Dar cel mai surprinzător fenomen și-a ridicat capul în timp ce eu mă luam mai ușor și mă făceam cu clienții mei Am început să vând urechi ca un nebun Clienții m-au plăcut și am devenit prieteni Și prietenii sunt ușor de vândut urechi, am descoperit curând Dintr-o dată am început să câștig mai mulți bani decât visasem vreodată Și câțiva dintre vânzătorii experimentați care au spus că nu voi reuși niciodată măcar mi-au cerut un sfat Au vrut să știe cum am făcut-o După cum vă puteți închipui, am renunțat să mai dau îndoieli de vânzări Manipularea gândirii unei persoane mașini Tocmai m-am împrietenit cu oamenii, am pus natura umană de partea mea și, întâmplător, le-am vândut o mașină A funcționat ca prin magie și, cu siguranță, m-a scutit de multă transpirație mentală și respirație pierdută Inutil să spun că am decis să vând mașini încă câteva luni și am depozitat o grămadă de bani Regula generală : manipulează-ți doar prietenii Dacă respectați această regulă generală, singurii oameni pe care veți încerca vreodată să îi manipulați împotriva voinței lor sunt cei care deja vă plac Făcând acest lucru, vei evita jocul cu ziduri de cărămidă - optând în schimb pentru sarcina mult mai simplă de a-i convinge pe cei care sunt deja deschiși față de tine și ideile tale În mod clar, poți conta că te bucuri de mai mult succes de munți, manipulând pe cei care te plac Deci, concentrându-vă pe a vă împrieteni cu cariera mai degrabă decât a-l uimi cu logica dvs , vă puteți salva de obicei de argumente și eșec Cu alte cuvinte, ar trebui să te ghidezi după un imperativ simplu: vinde-te înainte de a-ți vinde ideile, abilitățile din dormitor, elixirul tău de șarpe sau orice altceva Dacă nu ți-ai deschis persoana manipulată vânzându-te mai întâi, încercările tale de manipulare vor eșua în nouăzeci și nouă la sută din timp Dar dacă te-ai vândut pe tine însuți și manipulatul tău te place, ai pus greutatea naturii umane ferm de partea ta Îți va fi greu să eșuezi, natura umană făcând mare parte din munca ta pentru tine Respectați regula generală și ar trebui să glisați prin manipulări mult mai ușor Ñ- Ñ-Ð± Arta manipulării Doar pentru că spun: "Vând-te pe tine mai întâi" sau "Fă-i pe oameni să te placă și să te respecte", să nu înțelegi că un semn cu mâna ta va reuși acest lucru A scrie acel sfat este ușor, dar nu este chiar atât de ușor să-l împlinești Din păcate, nicio carte nu vă poate spune pe deplin cum să faceți oameni ca tine, inclusiv cărțile de popularitate ale lui Ann Landers Deci nu voi încerca Cu toate acestea, pentru câteva sugestii viabile, citiți Capitolul IV, "Lumea este plină de favoritism" Există câteva idei solide în el În cele din urmă, chiar dacă te-ai îndrăgit de persoana manipulată, tot nu poți arunca precauția în vânt Oricât de tentant ar fi, nu-i arde urechile dându-i cunoștințele despre cât de greșit este, doar pentru că te place Asta e încă masturbare verbală Acum că știi cui minte poți schimba, tehnica ta devine de o importanță primordială Am prins o tehnică de manipulare puternică, urmărind cum acţionează nişte manipulatori foarte ingenioşi (şi lipsiţi de inimă) Capitolul XII detaliază meșteșugul lor așa cum mi l-au învățat, o mare parte din el în propriile cuvinte Și toate acestea provin din înțelepciunea lor încercată și adevărată pe stradă CAPITOLUL XI Tactica : Câștigă nouăzeci și cinci la sută din argumentul tău s REGULA EM : LĂSAȚI SĂ DORMĂ CÂINII MIN DACĂ NU ȚI AFECTEAZĂ INTERESELE DVS Acolo am stat în camera mea, clocotind din nou, după ce am jurat că nu o voi mai lăsa niciodată să mă deranjeze În timp ce pieptul meu s-a strâns de furie, mintea mea și-a imaginat păpuși voodoo în imaginea ei plină de ace M-am uitat la calendar, care a dezvăluit aprilie Asta însemna că această situație de casa de nebuni durase opt luni întregi Speram doar să mai suport presiunea încă o lună, când vara îmi va acorda amânarea Ironia problemei mele a fost că totul a început cu o asemenea promisiune cu opt luni înainte Spatele Arta manipulării apoi am așteptat cu nerăbdare anul care vine cu o mare încărcătură de optimism Fiind ultimul meu an de facultate, ar fi probabil cea mai lipsită de griji din viața mea Având o sarcină ușoară și mult timp liber, m-am pregătit pentru o sifonie de un an de "atenție la vânt" În timpul glazului, cei doi prieteni ai mei cei mai buni și cu mine am plănuit să ne angajăm într-un nou aranjament de locuit îndrăzneț Noi trei am închiriat un apartament cu două dormitoare cu un coed zvelt și vulp Ð" caii Rhonda Rhonda nu reuşise să găsească o colegă de cameră Dar necazurile ei de colegă de cameră au dispărut curând, când prietenii mei și cu mine am luat-o cu nerăbdare și am adăugat-o la contractul de închiriere de nouă luni Deși nu aveam niciun interes romantic unul pentru celălalt, s-a ajuns la un acord că voi rămâne în dormitor cu Rhonda Deși această configurație nu mi-a oferit nicio margine romantică, cu siguranță m-a binecuvântat cu o linie de conversație provocatoare (Ca să nu mai vorbim de o sursă de gelozie ușoară pentru femeile cu care am întâlnit, care mi s-a părut cea mai agreabilă ) Dar încântarea mea pentru aparițiile scandaloase s-a uzat în cel mai scurt timp când am descoperit motivul pentru care Rhonda nu și-a găsit o colega de cameră Toate cele nouă luni în care am trăit împreună, aproape fiecare contact dintre mine și Rhonda a explodat într-o ceartă aprinsă Propulsat de căldura provocată de zgârieturile și certurile noastre, contractul de închiriere pentru mica mea Grădină a Edenului a devenit curând un iad de nouă luni Nu am putut să vedem ochi în ochi pe nimic Rhonda și cu mine ne-am ciocnit în orice, de la eliberarea femeilor Câștigă-ți argumentele dacă ar trebui să am camera pentru mine când aveam o întâlnire La acea vreme mă consideram un mare dezbatetor, care doar pompa mai mult combustibil pe foc Întotdeauna am simțit că dezbaterea este o modalitate sănătoasă de a scoate la iveală sentimentele a doi oameni și de a limpezi aerul Dar un an de certuri care au încărcat aerul cu amărăciune de sânge, în loc să-l curețe, mi-au distrus în cele din urmă ideea încăpățânată Mi-am dat seama că aproape toate argumentele ajung să implice personalitățile ambelor părți și că mai devreme sau mai târziu o persoană o insultă întotdeauna pe cealaltă Pe măsură ce acel semestru de primăvară de chinuială a început să mă macine emoțional, iar pereții apartamentului au început să se închidă în mine, o mică realitate s-a infiltrat în sfârșit în creierul meu Într-o zi de primăvară, mi-am dat seama că Rhonda ar dansa de bucurie dacă ar ști cum mă ars în interior și că ar gândi ceartele noastre Ar încânta-o până la extaz să afle că mi-a epuizat atât de mult energia emoțională și m-a lăsat obosită mental cam jumătate din timp Regula de bază În acest punct scăzut al ultimului meu an de facultate, am conceput Regula generală : Lasă câinii adormiți (și argumentele tentante) să mintă dacă nu îți afectează interesele vitale Mi-a trecut prin minte că puterea de a renunța la un argument inutil - mai ales când știi că ai dreptate - este o măsură a maturității în caracter Prin "interesele tale vitale", vreau să spun că ar trebui să nu fii de acord doar cu privire la subiectele care îți afectează bunăstarea mentală, fizică sau financiară sau bunăstarea Arta manipulării cei la care iti pasa Făcând acest lucru, lasă imediat născuți morți argumentele mărunte despre politică, precum și orice alte dezacorduri care nu vă afectează direct Tocmeala asupra problemelor care nu afectează interesele vitale ale unei persoane are loc mai des pe măsură ce femeile progresează pe piața muncii Unele femei presupun în mod eronat că, pentru a obține un shake corect, ar trebui să discute cu șeful lor toate problemele legate de drepturile femeilor Ar trebui să limitați orice dezacord cu șeful la probleme strict legate de locul de muncă, care vă afectează interesele vitale, cum ar fi salariu egal, avansare egală și altele asemenea Dacă poți obține deșerturile tale fără să ridici unghiul dreptului femeilor, ești mai bine Această problemă îi va înstrăina pe cei mai mulți șefi de sex masculin chiar din cortul tău, așa că evita-l atunci când este posibil Alegerea dezacordurilor dvs Persoana matură care se ocupă de realitate mai degrabă decât de fantezie simte rapid defectul de bază inerent unei "dezbateri" Dezbaterile se transformă în argumente Indiferent cât de prietenos ai începe o dezbatere, celălalt tip inevitabil va arunca o bătaie la personalitatea și inteligența ta - și îți va da focul când o va face Când ego-ul tău învinețit începe să se gândească la ceartă, nu te arde decât înăuntru Nu-ți deranjează adversarul De fapt, probabil că a lansat acele barbe cu acest obiect în minte Deci, de fapt, a câștigat Câștigă-ți argumentele Cu toate acestea, urmând Regula generală i și Regula generală , puteți evita nouăzeci și cinci la sută din aceste argumente care vă distrug emoțiile În acest proces, te vei scăpa de starea sufletească tulburată pe care oamenii o aduc asupra lor prin ceartă Trăind după Regulă, "îți manipulez doar prietenii" ar trebui să elimini majoritatea argumentelor tale fără fund În acest sens, ultimul capitol a explicat inutilitatea încercării de a schimba mintea unei persoane care nu te place Deoarece mulți dintre oamenii cu care ai de-a face nu te vor plăcea, Regula generală ar trebui să te salvez de orice ceartă cu acești oameni Drept urmare, Regula I îi va elimina pe toți, cu excepția prietenilor tăi, ca surse potențiale de dezacorduri Apoi, Regula generală mărește prima regulă reducând și mai mult sursele de argumente Se spune: "Lăsați câinii adormiți (și argumentele tentante) să mintă dacă nu vă afectează interesele vitale " Nu sunteți de acord decât cu "oamenii care vă plac" (Regula ) doar cu privire la problemele care "vă afectează interesele vitale" (Regula ), luați doar bătăliile rămase Și acestea sunt cele esențiale Acest total final ar trebui să fie doar un mic procent din dezacordurile în care ești tentat să le introduci Ceea ce îți spun aici este cum să câștigi nouăzeci și cinci la sută din argumentele tale Evitând o ceartă, o câștigi Dacă adversarul tău nu te poate face să te îmbufnești și să te gândești la un dezacord, atunci asta e la fel ca o victorie pentru tine Deci, a refuza să nu fii de acord cu cineva înseamnă a câștiga fără a fi nevoie să intri Arta manipulării inelul Dacă respectarea celor două reguli ale mele te determină să eviți nouăzeci și cinci la sută din argumentele tale, atunci vei fi câștigat nouăzeci și cinci la sută dintre ele Până nu încerci, nu vei realiza niciodată cât de multă angoasă mentală poți ocoli alegându-ți dezacordurile în conformitate cu aceste reguli duale Îți păstrezi puterea emoțională pentru acele bătălii pe care trebuie să le duci cu adevărat Și nu îți risipești resursele mentale în tocmețe fără rost Unde să mergi din bere Ai decis, folosind aceste două reguli, a cui minți ar trebui să încerci să o schimbi Dar asta nu înseamnă că ar trebui să lansezi aceste manipulări cu o ceartă sau o dezbatere Mintea unei persoane pur și simplu nu este schimbată în acest fel În acest moment - după ce decideți în ce bătălii să intrați - tehnicile de manipulare intră în joc Folosind manipularea, îți depășești cariera mai degrabă decât să încerci să-ți împingi ideile în gât prin dezbatere Dar poți învăța o tehnică pentru a manipula o persoană împotriva voinței sale și a-i face să-i placă Am făcut-o și am numit această tehnică "Unargue" L-am etichetat Unargue pentru că realizează exact opusul unui argument O ceartă dă roade amare: un adversar furios, mai convins ca niciodată că te înșeli Dar Unargue servește opusul: un fost adversar, care începe să se comporte ca un prieten care este pregătit să te lase să-ți dai drumul - și, în efectiv, Câștigă-ți argumentele de fapt recunosc că a greșit (O persoană bine manipulată ) Următorul capitol detaliază această tehnică, așa cum am învățat-o de la niște oameni care se ocupă de oameni foarte buni CAPITOLUL XII Tactica : Manipulați o persoană împotriva voinței sale și faceți-i să placă TEHNICA NELICETĂ Tehnica Unargue vine direct din cunoașterea Stradă Ca atare, este judecat după un singur punct de referință: trebuie să funcționeze Trebuie să-i facă pe oameni să facă ceea ce vrei tu, nu ceea ce vor ei să facă Pune-te în circumstanțele de mai jos în care manipularea este necesară în viața ta privată Comparați metodele pe care le-ați folosi pentru a gestiona această situație cu cele ale Tehnicii Unargue explicate mai târziu în acest capitol Procedând astfel, puteți să vă potriviți inteligența cu manipulatorii maestrilor Vei merge la cina cu o femeie uimitor de atrăgătoare, pe nume Stephanie Cine știe unde este ajunul- Arta manipulării ning poate conduce? (În cazul în care ești femeie, această situație ar trebui să te intereseze în continuare Tacticile care devastează femeile au același efect asupra bărbaților ) Cina și băuturile s-au terminat, iar tu și Stephanie ați reușit cu adevărat Ea a râs chiar și la majoritatea poveștilor tale reciclate și la povestirile tale unice de la Johnny Carson Chiar acum ești puțin beat de amestecul a două șurubelnițe împreună cu dozele tentante de mângâiere ușoară ale lui Stephanie, administrate în cabina Naugahyde Poate că este doar imaginația ta, dar ai putea jura că vezi scântei zburând între voi doi Un val de curaj cauzat de vodcă, împreună cu nesăbuința ta normală, te îndeamnă să-ți verifici suspiciunile că și Stephanie a auzit caii sălbaticii Deci, pe jumătate glumesc, dar în mare parte serios, te întrebi: "De ce nu stăm în acel motel confortabil de peste stradă în seara asta? E atât de târziu, iar noi suntem atât de departe de casă " Stephanie se comportă puțin uluită la întrebarea ta și abia se agață de calmul ei În jurul marginilor vezi semne ale indeciziei care se așterne în interiorul ei Dintr-o dată, emoțiile ei preiau controlul și scapă un Ibud exagerat: "Trebuie să fii înnebunit " Apoi se prinde și își reduce vocea într-o șoaptă: "Dar eu am să fiu la serviciu atât de dimineață Trebuie să mă trezesc devreme " Acum mingea e în terenul tău Care este următoarea ta mișcare de a se răzgândi? Apoi puneți-vă la încercare inteligența manipulativă în această situație de afaceri: Împotriva voinței Sale Tocmai v-ați dovedit a fi mobil în sus, obținând un loc de muncă bine plătit ca director de cont de publicitate Predecesorul tău a demisionat pentru că a avut probleme cu clientul principal al firmei tale Clientul, Harry Rock, un milionar de sine stătător, deține și prezidează Rock Metal Buildings, Inc Înainte de a demisiona, predecesorul dvs a convins un cunoscut fost oficial HEW să susțină clădirile metalice ale clientului dvs într-o campanie de publicitate TV de ~milioane de dolari care este planificată în prezent Cu toate acestea, domnul Rock se ridică la înălțimea numelui său și se opune planului agenției În schimb, el insistă ca fiul său, Timmy, în vârstă de șapte ani, să apară în reclame și să-și vândă clădirile metalice Alarmat de perspectiva de a pierde un client important din cauza acestui dezacord, noul tău șef te-a ordonat să te răzgândești domnului Rock fără să distrugi contul El sugerează că securitatea locului de muncă este în pericol Mai târziu auziți zvonuri că șeful dvs a greșit avansând fostului oficial guvernamental de dolari din banii agenției pentru reclame, fără a elimina mișcarea cu Rock Așa că descoperi de ce starea de spirit costisitoare a domnului Rock trebuie schimbată Mai jos, cei șase pași ai tehnicii Unargue sunt aplicați sarcinii tale de a manipula Stephanie și Mr Rock Comparați metodele pe care le-ați folosi în aceste două situații cu tacticile pe care le-am învățat de la experți Încearcă să devii prieteni Fă ca persoana pe care vrei să o manipulezi ca tine Capitolul X a subliniat că vă faceți sau spargeți Arta manipulării manipulare în acest prim pas critic, așa că nu o voi reda aici Cu toate acestea, un punct merită reluat Dacă nu ți-ai făcut un prieten din cariera ta, îți pierzi respirația, timpul și răbdarea pentru a continua cu orice alt pas Nu vei manipula niciodată o persoană împotriva voinței sale dacă nu te place În favoarea ta, să joci sufletul pereche cu persoana manipulată este un instrument puternic Cu cât te vede mai mult ca el însuși, cu atât ești mai aproape de a-l trata Ființele umane sunt extrem de vulnerabile față de ceilalți care "gândesc la fel ca mine" Mulțile și numeroasele cercetări psihologice au demonstrat acest lucru Ilustrațiile de mai jos aplică tactica sufletului pereche în dezacordurile dvs cu domnul Rock și Stephanie Afaceri: Cum să te îndrăgiți jucându-te pe Mr Sufletul pereche al lui Rock? În conversațiile voastre, vorbiți despre subiecte pe care voi doi sunteți de acord Este un milionar care s-a făcut singur, așa că spune-i cum a trebuit să-ți faci drum prin facultate la joburi ciudate El este obligat să-l iubească Sondați-l pe alte subiecte pentru a găsi zone de acord Poate că amândoi credeți că sindicatele uzurpă prea multă putere Dacă da, joacă-l până la mâner Un cuvânt de avertizare: nu există nici un motiv pentru prefăcătorie aici, pentru că oricine are un IQ peste cincizeci va descoperi un fals și va fi supărat Dacă în timpul conversației vedeți zone în care ați putea intra în conflict, treceți ușor peste ele Rămâneți la subiectele cu care sunteți de acord Chiar dacă asta te lovește Împotriva voinței Lui ca ungerea unei persoane, este un pas foarte necesar Și din moment ce nu pretindeți că sunteți de acord atunci când într-adevăr nu sunteți de acord, nu vă veți sacrifica integritatea Psihologia tacticii sufletului pereche este că domnul Rock crede că voi doi vedeți lucrurile în detaliu Drept urmare, natura lui umană îl îndeamnă să te placă Până când ajungi în impasul reclamei, te va vedea ca pe un prieten care este de acord cu el în orice, cu excepția acestei probleme Veți afla că a fi de acord cu Rock cu privire la orice altceva și a-l convinge doar pe un subiect, este cu siguranță mai degrabă decât încercarea de a-și schimba viziunea asupra universului problemă cu problemă Așa că rămâneți la zonele de acord În ciuda faptului că Stephanie slăbănogă și drăguță și Harry Rock cu fălcile strânse par să fie între lumi, tactica sufletului pereche funcționează la fel de bine pentru ea Poate mai bine Privat: Îndrăgește-te de Stephanie evitând subiectele controversate și insistând pe domenii de acord Dacă descoperiți că voi doi sunteți în dezacord cu privire la eliberarea femeilor, evitați-o Știi că îi plac plantele, așa că spune-i despre capcana de muște a lui Venus cu care ai hrănit muștele Fii sufletul ei pereche, nu avocatul diavolului ei Deci, atunci când nu sunteți de acord cu privire la ceea ce urmează să se întâmple după cină, ea va fi mai ușor de manipulat Veți fi prieteni și suflete pereche cu o singură problemă de rezolvat Tactica sufletului pereche este doar o metodă de a-l face pe manipulat să te placă și să devină al tău Arta manipulării prieten Câteva alte tehnici solide sunt discutate în capitolul IV, "Lumea este plină de favoritism" Ascultă, ascultă, ascultă Ascultă-i obiecția față de ideile tale Mulți potențiali manipulatori comit o eroare ruinantă în această fază de ascultare a manipulării: o opresc cu totul și vorbesc prea mult Ei încearcă să preia controlul asupra situației formulând un răspuns convingător înainte de a înțelege pe deplin obiecția carierei față de ideile lor Așa că deseori ratează întregul punct al obiecției și ajung să se certe în legătură cu un punct de disputa inexistent Dar să-ți închizi gura și să faci puțină ascultare inteligentă te va îndepărta de fiecare dată de această greșeală Ascultarea bcef-ului manipulatului cu ideile tale aduce, de asemenea, un alt avantaj strategic Pe măsură ce asculți, s-ar putea să realizezi că unele dintre obiecțiile lui sunt atât de superficiale încât nu îți vor sta cu adevărat în cale Ignorați astea N-are sens să-l supărăm tocmeindu-i neînțelegerile sale banale Dacă asculți cu atenție, ar trebui să poți alege una sau două obiecții majore cu care va trebui să te confrunți Acestea vor sta în calea obținerii a ceea ce îți dorești, așa că trebuie depășite Ascultarea vă dă indicii asupra problemelor pe care trebuie să vă luptați și care obiecții sunt atât de minore încât impulsul dvs le poate înfrânge În cele din urmă, ascultând cu atenție obiecțiile persoanei manipulate, îi anunțați că nu îi ignorați sentimentele El simte că îți pasă de ceea ce gândește De Împotriva voinței Sale făcând acest lucru, scapi de o sursă de resentiment potențial și câștigi mai multă favoare față de el Afaceri: conversația dvs s-a prins pe impasul agenție-client cu privire la cine trebuie să spună povestea Rock Metal Buildings în campania publicitară din acest an Domnul Rock vă plesnește: "Voi, băieți, aliniați un oficial guvernamental HEW pentru a face reclamele este multă înțelepciune " Sunteți tentați să argumentați ideea, dar vă controlați gura prea anxioasă (De fapt, acuzația lui Rock de "înțelepciunea" este probabil doar o nedumerire minoră care nu îți va sta în cale Probabil că tocmai a fost supărat de asta ) El continuă: "Oricum, oamenii îl vor crede pe fiul meu înainte de a-l crede pe vreun oficial guvernamental neclintit " (Rețineți mental că această obiecție sună ca o piatră de poticnire majoră Va trebui să-l depășiți în această privință) pentru a-ți ajunge ) Lăsați-l pe domnul Rock să continue atâta timp cât va continua să vorbească și așteptați mai multe În timp ce ascultați, continuați să alegeți una sau două obiecții majore pe care trebuie să le depășiți Când se oprește, îndeamnă-l cu: "Există ceva în plus la asta?" "Ei bine, cu siguranță mi-ar plăcea să-mi văd fiul la televizor El este singurul meu băiat E poza lui pe perete Chiar i-ar fi luat de cap," adaugă Rock (Simțiți imediat că acest obstacol al mândriei paterne este înrădăcinat aproape de inima domnului Rock Va trebui să vă ocupați de el ) Descoperirea motivelor oamenilor este tratată mai detaliat în capitolul VII, "Cum să alegi o persoană în afară și să-i descoperi adevăratele motive și sentimente " După ce ai auzit pe larg Rock out, ar fi trebuit să alegi una sau două obiecții majore pe care le vei Arta manipulării trebuie să se răzgândească Apoi treceți la pasul numărul Privat: Ca răspuns la sugestia voastră înfierbântată ca voi doi să vă cazați în "micul motel confortabil de peste drum", Stephanie v-a respins mai întâi: "Trebuie să vă ieșiți din minți " Apoi s-a întors încet și a început să-și dezvăluie obiecțiile față de propunerea ta luptă "Trebuie să fiu devreme la serviciu" este prima ei O auzi în liniște Lasă-o să treacă să povestească cum trebuie să se ridice din pat până la cinci și jumătate dimineața pentru a-și spăla părul Apoi ascultă-o în timp ce continuă atâta timp cât vrea După ce se oprește, îndeamnă-o cu: "Există un alt motiv în plus față de asta?" "Ei bine, îl vezi pe bărbatul acela stând lângă uşă?" întreabă ea Dai din cap, iar ea îți face o curbă: "Acesta este șeful meu Încă nu m-a observat, dar o va face când plecăm În niciun caz, la naiba, o să mă înregistrez în acel motel și o să risc să mă vadă, șoptește ea emoționată În timp ce asculți, creierul tău parțial beat observă obiecții majore pe care trebuie să le depășești Te gândești la următorul pas în a o păcăli Fii de acord cu sentimentele lui și masează-i egoul din drum Persoana manipulată tocmai a tăiat și tăiat ideile tale de a face lucrurile în felul tău Și ai tresărit și ai ascultat totul fără să răspunzi Acum ce vei spune? Tocmai ai intrat în cea mai periculoasă fază a manipulării Când antagonistul tău te-a atacat Împotriva voinței Lui idei, ego-ul lui a aruncat în mod figurativ mănușa și te-a provocat la un duel Din punct de vedere mental, pumnii lui sunt strânși și gata Îți dai seama că un cuvânt greșit din colțul tău va lovi scânteia care îl va declanșa modul în care un chibrit poate aprinde o pădure uscată Această fază este tensionată și plictisitoare Dar dacă poți manevra în siguranță peste aceste circumstanțe care declanșează părul, ești aproape sigur că vei prelua controlul asupra carierei tale Înainte de a putea schimba logica lui, trebuie să te ocupi de sentimentele manipulatului tău Trebuie să-i masezi ego-ul până când i se strâng pumnii Atunci îi vei îndepărta sentimentele, el își va lăsa garda jos și, dintr-o dată, va fi vulnerabil la raționamentul tău Felul în care îi masezi ego-ul antagonistului tău este să fii de acord cu sentimentele lui - nu cu punctul lui de vedere, doar cu sentimentele lui Acum, sunt sigur că ați văzut mulți oameni făcând un È(tm)tab la masajul ego-ului cu vechiul "Da, dar â€ rutină Dar cred că această rutină este mai rea decât nici un masaj al ego-ului Problema cu "Da, dar â€ constă în bruscarea sa Viteza cu care treceți peste obiecțiile lui declanșează întotdeauna resentimente în persoana manipulată Cred că vei flutura un steag roșu la o persoană dacă încerci să-i răzgândești cu această abordare Și un taur care încărcă este îngrozitor de greu de întors În schimb, spune: "Nu te condamn că te simți așa Eu însumi m-am simțit așa " Fraza aceea va funcționa ca o mângâiere a iubitului pentru a desprinde pumnii i Arta manipulării cel mai rău cap fierbinte Asta nu te-ar face să te simți mai bine dacă ai fi supărat? Dar nu te opri aici Când ego-ul antagonistului tău începe să se relaxeze și să se calmeze, apasă-ți avantajul Masaj pe Continuă "Nu te învinovăţesc", spunând cum o experienţă a ta te-a făcut să te simţi ca el Până când vei ajunge, persoana manipulată ar trebui să se simtă suficient de aproape de tine încât să fie larg deschis la ideile tale Te-ai descurcat cu sentimentele lui și, deocamdată, îți sunt în afara drumului Reveniți la cazul domnului Rock pentru a ilustra acest tact într-un cadru de afaceri Afaceri: Dl Rock tocmai a spus: "Voi, băieți, aliniați un oficial guvernamental HEW pentru a face reclame este multă înțelepciune Oricum, oamenii îl vor crede pe fiul meu înainte să-l creadă pe vreun oficial guvernamental Îi masezi ego-ul, fiind aproape de acord: "Nu te învinovăţesc că te simţi aşa; Ð"ÑµÐµ am simțit așa ceva despre oamenii guvernamentali " Pe măsură ce ești de acord cu el, pumnii lui încep să se relaxeze Așa că mergeți mai departe și alinați-i și mai mult sentimentele, relatând o experiență care v-a făcut să simțiți ca el Ai putea spune: "După ce am gestionat reclamele pentru campaniile electorale ale unor politicieni, pot să vă spun cu siguranță că există politicieni în care nimeni nu ar trebui să-i creadă" Observați că ați fost de acord cu sentimentele lui despre oficialii guvernamentali, dar nu cu punctul lui de vedere Nu ați recunoscut că tuturor oficialilor guvernamentali le lipsește credibilitatea, doar că unor politicieni le lipsește Țineți minte că Împotriva voinței Lui H mai aproape te apropii de poziția lui Rock fără a-ți pune în pericol cazul, cu atât mai bine Nu te-ai pictat într-un colț, dar el este acum deschis gândirii tale, pentru că i-ai mângâiat ego-ul "fiind de acord" cu el Apoi reia sentimentalul domnului Rock: "Ei bine, cu siguranță mi-ar plăcea să-mi văd fiul la televizor El este singurul meu băiat Și chiar s-ar bucura de asta Ai putea să-i calmezi sentimentele cu: "Știu cum te simți Copiii se bucură de a fi în mass-media " Apoi urmează cu o experiență care te-a făcut să simți la fel ca el: "Știu că nu uit niciodată când poza mea a apărut în ziar cu micuțul meu Echipa din ligă " Cu ego-ul domnului Rock temporar înlăturat, treceți la pasul numărul Privat: Stephanie tocmai s-a opus planului tău de a avea o seară fără restricții în motelul de peste drum "Trebuie să fiu la serviciu atât de dimineață Trebuie să mă trezesc atât de devreme, se plânge ea "Nu te învinuiesc că te simți așa", simpatizi, "M-am simțit așa alaltăieri Am stat treaz toată noaptea încercând să respect un termen limită mare " După ce i-ai masat ego-ul Stephaniei, treci la pasul Gestionarea celui mai rău tip de obiecții, insulte personale, nu a fost discutată până în acest moment Dar orice viitor manipulator trebuie să învețe să evite insultele personale fără a-și înfuria manipulatul Fără îndoială, este nevoie de un tip de autocontrol aproape de oțel pentru a rămâne calm în fața urzicilor de genul: "Trebuie să fii înnebunit!" Dar mulți dintre adversarii tăi te vor tăia în acest fel Așa că, pentru a-i depăși, trebuie să știi cum să treci peste remarcile lor tăioase Arta manipulării Majoritatea oamenilor permit o microsecundă între o insultă personală și revenirea lor instinctivă Dar va trebui să faci mai bine Dacă cedați instinctului de a transforma insulta în insultă, îl veți înnebuni pe manipulatul și veți arunca în aer toată manipularea La urma urmei, nu există nicio modalitate de a manipula o persoană care este supărată pe tine Forța de a se abține de la a răspunde în natură la o remarcă tăioasă este critică Acest control calculat separă manipulatorii de cei manipulați Oamenii care alcătuiesc nouăzeci și cinci la sută din umanitate neconcepută trag de pe aceste ghimpe înțepătoare după bunul plac Practic, sunt oameni mici care cred, greșit, că insultele îi ajută să-și ia drumul Dar în loc să le copiați idioția trăgând înapoi, întoarceți-vă la acești capri fierbinți depășindu-i și obțineți ceea ce doriți de la ei Gestionați insultele în același mod în care ați gestiona orice altă obiecție: ignorați-le dacă sunt minore Dar dacă sunt majore, fiți de acord cu sentimentele - nu cu substanța - pe care le exprimă De exemplu, să presupunem că Stephanie tocmai a gâfâit: "Trebuie să fii înnebunit " S-ar putea să-i masezi ego-ul acceptând în glumă: "Știi, s-ar putea să ai dreptate Cred că nu pot păcăli toți oamenii tot timpul Apoi râzi Odată ce ai scăpat de acel moment încărcat de tensiune, procedează la manipularea ei Apoi, luați în considerare reacția voastră când Harry Rock grăbește: "Voi, băieți, aliniați un oficial guvernamental pentru a face reclame este multă înțelepciune" Împotriva voinței Sale O remarcă ascuțită ar enerva în mod evident pe oricine lucrează pentru agenția dvs de publicitate Dar nu eșua în capcana răzbunării În loc să ripostezi, mângâie-l cu: "Știu cum te simți" Apoi chicoti puțin în timp ce adaugi: "De multe ori oamenii care fac reclamă chiar se îndreaptă cu mine Și eu sunt în afaceri Acum i-ai masat ego-ul din drum, fiind de acord cu sentimentele lui Cu toate acestea, dacă veți observa, nu v-ați deteriorat deloc carcasa În acest moment, treceți la pasul Subliniază zonele de acord Apel la valori comune Folosești psihologia perspicace atunci când accentuezi zonele de acord Ați început un model de acord în pasul și acest pas îl menține în continuare Tiparul tău continuă să-ți deschidă persoana manipulată din ce în ce mai mult Cam în această perioadă veți începe să preluați o măsură de control asupra lui Indiferent de cât de mult nu sunteți de acord voi și antagonistul dvs , amândoi cu siguranță sunteți de acord în mai multe puncte Așa că stresează-i Pentru a ilustra: Afaceri: "Dl Rock, atât pe tine cât și pe mine suntem interesați de același lucru Știu că doriți ca această campanie publicitară să vă sporească vânzările și să vă facă bani Și acesta este singurul motiv pentru care sunt aici - ca să-ți fac bani Pentru asta sunt plătit Orice bărbat care refuză să se deschidă cu tine după această declarație trebuie să aibă o inimă de piatră De asemenea, puteți găsi o zonă de acord asupra unui alt punct de disputa: "Dl Rock, ne-ar plăcea amândoi Arta manipulării să-l văd pe fiul tău Timmy în mass-media Și știu că ar fi încântat să se vadă pe sine " (Mai multe mai multe despre cum îl vei aduce pe Timmy în mass-media și, practic, vei face campania în felul tău ) Privat: Ca răspuns la refuzul lui Stephanie la planurile tale pentru o întâlnire în motelul de peste drum, trage această zonă de acord: "Amândoi vrem să ai ceea ce îți dorești și să nu faci ceva ce nu ai face nu-mi place Și nu vreau să văd că ai necazuri cu șeful tău mai mult decât faci tu Probabil că rezistența ei va începe să se topească sub căldura sentimentelor tale exprimate în mod plăcut Oamenii, de regulă, sunt profund mișcați atunci când subliniați domenii de acord comun și obiective comune Depășește-i obiecțiile afirmându-ți cazul corect Înainte de a vă prezenta cazul, ar trebui să alegeți una sau două obiecții majore pe care trebuie să le depășiți pentru a vă descurca Ar fi trebuit să faci asta mental în timpul pasului numărul , faza de ascultare Nu trebuie să te lupți pentru orice nedumerire pe care adversarul tău poate visa La urma urmei, dacă abordezi una sau două obiecții ale lui majore, impulsul tău va elimina toate nedumeririle rămase Pe măsură ce ajunge să cadă de acord asupra punctelor majore, el își va rezolva singur obiecțiile minore Acest fenomen funcționează în felul în care pierderea unei bătălii majore aduce în ruină întreaga armată Împotriva voinței Lui Dacă ai făcut pașii și , cariera ta ar trebui să fie deschisă la logica în care te concentrezi asupra obiecțiilor sale majore Dar chiar și cu apărarea lui năruită, nu poți să-ți bagi ideile în gât Un joc de putere optimist în timp ce vă declarați cazul poate încă să-i zdruncine calmul și să-i declanșeze resentimentele Chiar și acum trebuie să folosiți un joc delicat de picioare pentru a termina manipularea Metoda pe care o utilizați pentru a vă declara cazul ar trebui să depășească obiecțiile persoanei manipulate fără a-i stârni resentimentele Iată una dintre cele mai bune modalități de a realiza acest lucru Ca răspuns la o obiecție majoră, spune: "De nouă din zece ori ai avea dreptate Și cred că ai face-o și în acest caz, dar are circumstanțe neobișnuite care o fac puțin diferită " Apoi explică acele circumstanțe antagonistului tău și spune-i de ce este în interesul lui să o facă pe tine cale Afaceri: Acest dispozitiv "de nouă din zece ori" ar trebui să funcționeze pe Mr Rock În primul rând, asumați obiecția domnului Rock că "oamenii îl vor crede pe fiul meu înainte de a-l crede pe vreun oficial guvernamental slăbit" Sunt șanse să treci peste această obiecție fără a-l supăra pe Rock expunându-ți cazul astfel: "De nouă din zece ori ai avea dreptate Bănuiesc că în nouăzeci la sută din cazuri, oamenii ar crede un băiat înainte de a crede un politician "Dar cred că această situație are circumstanțe neobișnuite care o fac puțin diferită Fostul oficial HEW recomandat de agenție nu este doar politicianul obișnuit Arta manipulării Are multă credibilitate Un sondaj de opinie publică de anul trecut a constatat că el era al unsprezecelea cel mai de încredere om din America "De asemenea, el este considerat o autoritate în domeniul construcțiilor Asta în sine îi va face pe oameni să-l creadă Știu că omul poate vinde o mulțime de clădiri din metal pentru tine și să-ți facă mulți bani," spui, aplecându-te tare pe "bani" psihologia dificilă pentru el ) - Nu mă înțelege greșit, domnule Rock Băieții de la agenție nu sunt căsătoriți cu ideea de a-l folosi pe oficialul HEW în reclamă, îi spui (Știți că acest lucru nu este absolut adevărul, dar există un motiv psihologic foarte bun pentru a spune asta ) Continuați: "Vom fi bucuroși să facem anunțul în orice fel ne-ați spune La urma urmei, este treaba ta Tot ce ne interesează este să vă facem cât mai mulți bani " Dacă este posibil să-l convingeți pe domnul Rock să facă campania publicitară în felul dumneavoastră, ar trebui să vă prezentați cazul în felul acesta Observați un pic de psihologie inversă la sfârșitul persuasiunii dvs ? Acel mic comutator "Nu am nevoie de tine" este marele secret pentru a schimba mintea cuiva De fapt, i-ai spus domnului Rock: "Nu trebuie să facem anunţul în felul nostru Nu contează pentru noi Tu ești cel care are nevoie Nu noi Încercăm doar să vă ajutăm " De ce este atât de importantă această psihologie inversă? După cum am explicat în profunzime în capitolul V, "Esența manipulării", în momentul în care domnul Rock simte că ai nevoie de el, își dă frâna mentală Împotriva voinței Sale Este o lege de fier a naturii umane că ne încăpățânăm când simțim că alții au nevoie de noi Dacă dl Rock bănuiește vreodată că agenția ta a avansat deja USD oficialului HEW, nicio sumă de TNT nu l-ar putea scoate vreodată din poziția lui încăpățânată Dar când adulmecă ideea că nu ai nevoie de el - că în schimb el are nevoie de tine - urmărește-l cum își schimbă atitudinea Acum natura umană este de partea ta Dintr-o dată, va acționa mai mult decât recunoscător pentru orice ajutor și sfat pe care i-ai putea oferi L-ai depășit mânuindu-l corect Și chiar apreciază "ajutorul" De fiecare dată când vă declarați cazul, amintiți-vă să adăugați acest "Nu am nevoie de declinare a răspunderii dvs " înainte de a înceta să vorbiți Acest pic de înșelăciune adună greutatea naturii umane în jurul cazului tău De fapt, este cheia unei manipulări de succes Tactica "de nouă din zece ori ai avea dreptate" este o modalitate bună de a-ți expune cazul Dar există unele situații care pur și simplu nu se vor încadra în această abordare, problemele tale cu Stephanie, de exemplu Când îți dai seama că tactica "nouă din zece" nu se potrivește setului tău de circumstanțe, urmărește acest model pentru a-ți declara cazul: ( ) Ca și în pasul , fiți din nou de acord cu sentimentele manipu-latee-ului pe care le-a exprimat în obiecția sa față de ideile dvs ( ) Ca și în pasul , subliniați încă o dată un domeniu de acord ( ) Apoi depășește-i obiecția oferindu-i motive întemeiate pentru care este în interesul lui să facă ceea ce-ți propui Pentru a ilustra, luați în considerare cum Arta manipulării vei depăși obiecția majoră a lui Stephanie Îi face griji că, cu șeful ei stând lângă ușă, o întâlnire la motelul de peste drum este prea riscantă Privat: Tocmai a spus: "Nici la naiba, o să intru în acel motel și o să risc să mă vadă " Răspunzi: "Știu cum te simți Este riscant, nu se poate nega (În primul rând, ești de acord cu sentimentele ei, mai degrabă decât să încerci să o convingi că aventura nu este riscantă Probabil că oricum nu ai cum să o convingi de asta Deci ai face-o pur și simplu supărată și ai începe o ceartă luptând cu acel unghi ) Continui: "Aș vrea să nu fie atât de riscant, pentru că nu vreau să văd că ai probleme cu șeful tău mai mult decât ai face " (În al doilea rând, subliniezi o zonă de acord în argintul tău) -stil cu limbă ) "Dar toate cele mai bune lucruri pe care le faci vreodată în viaţă riscă Să-ți asumi o mică șansă este întotdeauna ceva cu care trebuie să trăiești " (În al treilea rând, îi oferi un motiv bun pentru care este în interesul ei să facă lucrurile în felul tău ) Apoi adaugă "Nu am nevoie de declarația ta de declinare a răspunderii" ca lovitura de KO, "Dar ascultă, totul depinde de tine Fă orice vrei să faci - înţeleg oricum Este decizia ta Dacă acel discurs și natura ei umană nu-i copleșesc rezistența, nimic nu o va face Această metodă în trei etape de declarare a cazului dumneavoastră funcționează cel mai bine pe cea mai comună categorie de obiecții Acest mare grup de obiecții - precum "prea riscant" a lui Stephanie - toate se reduc la "prea mult" ceva "Prea mare" sau "vrei prea mulți bani" este probabil- Împotriva voinței Lui abil obiecția cu care te vei întâlni mai mult decât oricare alta Este important pentru tine să înveți să gestionezi plângerea "vrei prea mulți bani" Capacitatea de a depăși această obiecție "prea mare" vă poate aduce mai mulți bani decât orice altă cunoaștere pe care ați putea-o avea Dacă puteți manipula o persoană în acest punct, veți putea extrage dolarul de top pentru orice vindeți De asemenea, vei putea să-ți găsești un salariu de top de la oricine lucrezi Modelul în trei pași care a depășit reticența lui Stephanie față de "prea riscant" va lucra aceeași magie pentru obiecția "prea mare" De exemplu, imaginați-vă că încercați să vă vindeți televizorul pentru a strânge niște bani foarte necesari Un bărbat care răspunde la anunțul dvs clasificat vă examinează televizorul, îl urmărește redând, apoi îl stinge El spune: "Televizorul e bine, dar șaptezeci și cinci de dolari sunt prea mari " "Știu cum te simți", răspunzi tu "Toate televizoarele sunt prea înalte A trebuit să plătesc prea mult pentru el când l-am cumpărat nou " (Sunt de acord cu sentimentele lui ) - La fel ca tine, mi-aş dori să fie mai ieftine Știu că vrei să obții o ofertă bună la un televizor Și vreau să obțineți și dvs cel mai bun preț posibil " (Subliniați zonele de acord ) "Dacă te-ai uitat în jur, știi deja că șaptezeci și cinci de dolari este un preț foarte bun pentru un televizor într-o stare atât de bună Nu poți cumpăra unul pentru mai puțin oriunde " (Oferă-i motive întemeiate că ceea ce-i propui este în interesul lui ) "Nu spun că ar trebui să-ți cumperi un televizor Asta e Arta manipulării pentru tine Dar dacă vrei unul, atât costă Știu că Ð" îl vând cuiva astăzi pentru că Ð"ÑµÐµ a avut atât de multe apeluri Și mulți oameni sunt Corning să-l vadă Depinde de tine dacă vrei sau nu " (Adăugați declinul dvs de responsabilitate, care îl anunță că el este cel care are nevoie de dvs , nu invers ) Expunând cazul dvs Ei bine, probabil vei primi cei șaptezeci și cinci de dolari pe care i-ai cerut pentru televizor Păstrează fața pentru manipulat cu fiecare șansă pe care o ai Ar trebui să folosiți acest al șaselea pas pe tot parcursul manipulării, mai degrabă decât să îl rezervați pentru ultimul Salvarea feței merită atenția ta în fiecare fază a manipulării Evident că nu ai manipulat o persoană până când acesta este de acord să facă lucrurile în felul tău și, de fapt, admite că a greșit Dar dacă vei înțelege că a greșit, va trebui să-i salvezi fața A recunoaște că greșește este unul dintre cele mai grele lucruri pe care trebuie să le facă vreodată o persoană Deci, dacă te aștepți vreodată ca antagonistul tău să facă asta, trebuie să-i faci asta mai ușor Doar manipulând o persoană conform pașilor de la la din Unargue, i-ați făcut mai ușor să cedeze în fața dvs Observă că la fiecare pas te-ai străduit să-i calmezi ego-ul, așa că nu va fi un obstacol Există alte două tactici care, împreună cu Unargue, ușurează admiterea erorii de către manipulat Împotriva voinței Lui Prima pe care o folosești recunoscând că ai greșit cu privire la o statistică minoră sau la un alt punct care nu îți va afecta cu adevărat cazul Când faci asta, cariera ta se gândește: "L-am învins în acest punct Așa că acum pot ceda la altceva și tot nu voi arăta rău " Când manipulatul tău începe să gândească astfel de gânduri, cedarea este ușor pentru el Victoria ta este aproape Dacă, în timpul conversației, vezi o oportunitate de a acorda un punct minor, apucă-l Recunoașteți repede dacă ați greșit în vreun fel Apoi, mulțumește-i antagonistului tău pentru că te-a corectat cu: "Mă bucur că m-ai corectat, așa că nu voi continua să fac acea greșeală " Făcând acest lucru, începi un model de concesiune pe care el o face probabil va urma Un alt instrument de salvare a feței pentru manipulat este un compromis din partea ta Când faci compromisuri, îl afectează pe celălalt tip, așa cum îl afectează pe el să cedeze un punct minor Simte că ți-a stors o concesie; acum el poate să-ți cedeze în problema majoră și totuși să salveze fața După ce te-a văzut că faci un pic de compromis, te poate lăsa să-ți faci drumul și să-și țină în continuare capul sus Revenind la ilustrații, imaginați-vă cum un compromis din partea dvs l-ar putea aduce pe domnul Rock în campania dvs Deja se înclină spre tine pentru că te-ai descurcat cu el până acum A face concesia corectă acum ar putea fi lovitura abil care îi atrage acordul pentru a face campania publicitară în felul tău Asul pe care îl jucați acum ar putea fi dezvăluirea planurilor voastre de a face din fiul său Timmy vedeta într-un The Art of Manipulation campanie publicitară în ziarul care ar sprijini reclamele TV Cu instinctele sale paterne satisfăcute și după ce s-a luptat cu suficiente concesii din partea dvs pentru a salva fata, probabil că domnul Rock va accepta planul agenției de a-l folosi pe fostul oficial guvernamental în reclamele TV Presupunând că domnul Rock cedează, poți juca cuceritorul triumfător când te întorci la agenție Tu ești noul băiat bine făcut Chiar și ai făcut ca liniile de pe fața șefului tău să se încrețească într-un zâmbet, recuperându-i de dolari, care păreau sigur că vor merge la scurgere Și, la fel de important, simți o mare încredere în timp ce te numești mental "manipulator extraordinar â€ Revenind la problemele tale cu Stephanie, sunt sigur că ai găsit deja un compromis din partea ta care i-ar putea răzgândi Așa cum stau lucrurile acum, ea insistă: "Nici la naiba mă voi caza în acel motel (cel de peste drum) și voi risca ca șeful meu să mă vadă " În mod clar, compromisul tău ar trebui să fie: "Din moment ce șeful tău ar putea să vă vadă că intri în motelul de peste drum, să nu riscăm Cunosc un motel la o milă depărtare, unde nu ne va vedea niciodată " (Desigur, îți dai seama că acest compromis este doar dureros de evident Nu este o lovitură de geniu din partea ta ) Acum că ai început modelul de concesiune, poate Stephanie va ceda propunerii tale diabolice Indiferent dacă cedează sau nu, din moment ce tu ești autoproclamatul manipulator extraordinar, cu siguranță ai observat ceva fals în obiecția majoră a lui Stephanie Frica ei de descoperire de către șeful ei trebuie să fie un semn Un câștig pentru voia Sa obiecţie Ea știe la fel de bine ca tine că orașul tău are o mulțime de moteluri ferite de șeful ei Adevărata ei obiecție constă în îndoielile ei fundamentale că ar trebui să fie implicată în acest tip de întâlnire la motel, pentru început Dar Stephanie nu a menționat această obiecție, așa că nu ar trebui să o tratezi deschis și direct În schimb, ea a susținut o obiecție surogat pentru a vedea cum o faci Dar știi că, tratând fără probleme cu această obiecție simbolică, poți depăși indirect îndoielile reale ale lui Stephanie Dacă Stephaniei îi place felul în care vorbești pe lângă fațada ei "prea riscantă", ți-ai câștigat victoria Pașii pe care i-ați urmat în manipularea lui Stephanie și a domnului Rock sunt: Încearcă să devii prieteni Fă ca persoana pe care vrei să o manipulezi ca tine Ascultă, ascultă, ascultă Ascultă-i obiecțiile la ideile tale Fii de acord cu sentimentele lui și masează-i egoul din drum Subliniază zonele de acord Apel la valori comune Depășește-i obiecțiile prin declararea corectă a cazului tău A Folosiți fie tactica "nouă din zece", fie abordarea în trei pași în timp ce vă expuneți cazul b Adăugați clauza de declinare a necesității la sfârșitul persuasiunii dvs Păstrează fața pentru manipulat cu fiecare șansă pe care o ai Arta manipulării Urmând cei șase pași ai Unargue, probabil că veți obține ceea ce doriți de la Mr Rock și Stepha-nie În timpul celor șase pași, le-ați masat sentimentele și le-ați ținut ego-ul în frâu în timp ce lucrați să luați ceea ce voiați de la ei Și nu au simțit niciodată nimic Despre asta este manipularea Parafraza de mai jos surprinde întreaga idee de manipulare: Motivul pentru care râurile și mările primesc omagiul a o sută de pâraie de munte este că se mențin sub ele Astfel, ei sunt capabili să domnească peste toate pâraiele de munte Deși locul lui este mai presus de oameni, ei nu-i simt greutatea Deși locul lui este înaintea lor, ei nu consideră că este o vătămare (Lao-tzu, înțelept chinezesc, circa î Hr ) La ce vă puteți aștepta în ceea ce privește rezultatele? Acum că te-ai eliminat în aceste manipulări, ce rezultate ai obținut? Dacă experiența ta este în concordanță cu cea a majorității oamenilor care folosesc o tehnică precum Unaargue, te poți aștepta la multe Aproximativ jumătate din oamenii pe care îi manipulezi vor fi de acord să-ți ofere ceea ce îți dorești în timpul unuia dintre cei șase pași ai Unargue Și cei mai mulți dintre ei vor face acest lucru în timpul pașilor sau , pe măsură ce vă declarați cazul și faceți concesiuni care vă vor salva Dar pe măsură ce aplicați Unaargue în viitor, numărul de persoane care cedează în timpul pașilor și vă va uimi Mulți oameni vor fi de acord să facă Împotriva voinței Lui lucrurile în felul tău pur și simplu pentru că le-ai făcut ca tine Acest lucru mi s-a întâmplat de multe ori De asemenea, pe măsură ce auzi obiecțiile oamenilor față de ideile tale, ei realizează adesea că nu își pot justifica deloc poziția Deci îți poți câștiga victoria doar ținând gura închisă și ascultând - o abilitate prea rară Dacă jumătate dintre cei manipulați v-au lăsat să vă descurcați în timpul Unargue, înseamnă că ați eșuat la celelalte cincizeci la sută? Deloc De multe ori, când o persoană nu cedează în fața dvs , este blocată într-o stare "da-nu" Prin asta vreau să spun că este paralizat de nehotărâre Se întreabă frenetic: "Ar trebui? Nu ar trebui? Am spus că nu o voi face, dar cu siguranță este convingător Poate ar trebui Pur și simplu nu mă pot decide " Când ai evocat această stare da-nu într-o persoană, știi că Unargue și-a făcut treaba Indiferent de cât de dur și de încăpățânat acționează de obicei o persoană, atunci când îl implici în nehotărâre, el poate fi condus ca un copil Dar trebuie să o faci corect sau să riști să-ți arunci în aer manipularea practic O greșeală în această etapă poate duce la scurgere toată munca ta grea anterioară Următorul capitol, "O mică presiune are locul ei - dar rar", vă spune cum să vă eliberați accidentul vascular cerebral când cariera dumneavoastră dă semne ale stării da-nu Cu siguranță îți dai seama că unii oameni pe care încerci să-i manipulezi sunt imposibil să-ți schimbe drumul Unii indivizi nu pot fi influențați nici măcar de cea mai magistrală persuasiune Arta manipulării Adesea, mintea unei persoane poate fi prea fixă pentru a se schimba, sau factorii care nu pot fi controlați vă pot înfrânge eforturile Dar pe măsură ce acumulați mai multă experiență în manipulare, inteligența voastră ascuțită vă va învăța să recunoașteți din timp majoritatea acestor situații fără fund Procedând astfel, nu îți vei pierde efortul în bătălii care nu pot fi câștigate Dar folosind Unargue pe nucile pe care le poți sparge, vei ajunge atât de des încât te va face să fii îngâmfat și Ñ Ð / Ñ ÐºÑƒ dacă nu te urmărești De unde a venit Unaargue Această tehnică vine direct din cunoștințele străzii și din viața în jungla de afaceri Nu o veți vedea în multe cărți sau nu o veți învăța de la profesorii de la Ivoire Tower Motivul este simplu Scriitorii și profesorii, ca majoritatea profesioniștilor, încearcă doar să influențeze oamenii Dar nu trebuie să aibă succes pentru a supraviețui Ei sunt plătiți indiferent dacă convin sau nu pe cineva Ce este și mai rău, profesorii pur și simplu îți dau un F atunci când nu reușesc să te convingă de modul lor de a gândi Deci puteți înțelege de ce majoritatea colegiilor oferă studenților puține cunoștințe practice prețioase Ele nu sunt măsurate după aceleași standarde cu picioarele pe pământ după care este judecat Unargue Spre deosebire de metodele scriitorilor și profesorilor, Unaargue nu trebuie să fie interesant, sănătos din punct de vedere filozofic sau moral Trebuie doar să funcționeze Trebuie să-i determine pe ceilalți să facă ceea ce manipulatorul vrea să facă, nu ceea ce vor ei să facă Altfel manip Împotriva voinței Sale i ulator nu își va câștiga existența și va muri de foame Acesta prezintă un motiv destul de convingător pentru a deveni practic rapid nu-i aşa? Asta cred că vă oferă acest capitol: un instrument care nu este întotdeauna plin de farmec, dar este practic și este întotdeauna de încredere La urma urmei, a fost temperat cu o experiență grea Și dacă poți crea autocontrolul pentru a urma pașii lui Unaargue, vei obține ceea ce vrei de la majoritatea oamenilor pe care decizi să-i asumi CAPITOLUL XIII Tactica : Puțină presiune își are locul, dar rar Ați muncit toată seara pentru a-i vinde lui Stephanie ideea că, de îndată ce plata este plătită, voi doi ar trebui să plecați din restaurant în favoarea unei camere confortabile de motel Dar ea nu poate să se hotărască într-un fel sau altul Văzând asta, mulți bărbați ar presupune că au eșuat Dar știi că în manipulare, ca și în război, cetatea care pleacă este luată pe jumătate Ai făcut-o pe Stephanie într-o stare da-nu, aproape depășindu-și neînțelegerile legate de motel Ea se gândește, știu că nu ar trebui, dar lui Pd cu siguranță îi place Este cu adevărat un tip inteligent, dar pur și simplu nu știu Poate că Pil a lăsat-o și fă-o Nu stiu ce sa fac Ea este paralizată Odată ce simțiți că persoana manipulată a intrat în această stare da-nu, o mică presiune aplicată în mod corespunzător vă va duce la obiectivul dvs În această stare confuză chiar Arta manipulării cea mai dură persoană poate fi controlată ca o marionetă, cu ghivitul potrivit Ca și alți oameni, Stephanie va urma în mod natural persoana care o conduce cu încredere din indecizie "Du-te caii și rezervă-ne camera atunci", spui, în timp ce presupui că indecizia ei înseamnă "da" Apoi te ridici și te îndrepți spre telefon Dacă ea nu exprimă o obiecție, ați manipulat-o presupunând un răspuns "da" Îi va fi greu să se retragă după ce ai făcut rezervările În plus, ea nu s-a opus când te-ai ridicat să faci caii de la telefon De fapt, tăcerea ei a înțeles că a fost de acord cu propunerea ta Două tipuri de presiune Există două tipuri eficiente de presiune Primul este să presupunem un "da", pe care tocmai l-ai folosit pentru a o mușchi pe Stephanie Așa cum ați făcut cu ea, puteți personaliza această tehnică pentru a se potrivi diferitelor situații romantice De exemplu, puteți presupune un "da" luând o femeie și ducând-o în dormitor, Äƒ la Clark Gabie Sau ai putea să te ridici să încui ușa și să stingi luminile, ceea ce este mai ușor pe spate decât rutina Clark Gabie Această presiune funcționează atât de bine, deoarece o persoană nehotărâtă nu se poate gândi la niciun motiv pentru a nu face ceea ce sugerați cu fermitate Săritul înainte și înapoi între "da" și "nu" aproape că îți notează cariera și îl face incapabil să reziste unei presiuni pozitive puternice Nu înțeleg pe deplin asta O mică presiune își are locul fenomen Dar orice manipulator vă va spune că este real și că există putere în exploatarea lui Am spus mai sus că există două tipuri eficiente de presiune, ipoteza unui răspuns "da" fiind unul dintre cele două Celălalt tip este pasul care vine înaintea ipotezei "da" și o stabilește Acest pas constă în tăcere - închiderea din gură bună, de modă veche Și această tăcere este cea mai puternică formă de presiune pe care o poți aplica în afara amenințărilor fizice Pentru a folosi tăcerea, vă rezumați cazul într-o propoziție sau două, cereți orice doriți, apoi/w/ sus Nu mai spune alt cuvânt până când persoana manipulată răspunde cu un fel de gest fizic sau verbal Nicio altă presiune nu se poate apropia nici măcar de departe de presiunea tăcerii Evident, atunci când folosești această tactică de tăcere în viața ta iubită, s-ar putea să vrei să sări peste declararea cazului tău, pentru că ar suna înclinat de cele mai multe ori În schimb, cereți orice acțiune doriți, apoi taci Tactica tăcerii vă stabilește în mod natural lovitura de cădere, presupunând un "da" Dacă persoana manipulată nu vă dă un "nu" definitiv după un minut sau două de presiune tăcută, presupuneți un "da" și luați e de acolo De fiecare dată când cealaltă parte acționează indecis în fața presiunii tale tăcute, știi că este într-o stare da-nu În acest moment, el poate fi controlat de un împingere puternic și ferm Configurația silențioasă urmată de asumarea unui "da" este metoda ideală pentru a-ți pecetlui victoria Arta manipulării Să știi când să aplici presiune Oricine a vorbit vreodată cu un vânzător insistent știe ce este în neregulă cu prea multă presiune aplicată la momentul nepotrivit Îți face manipulatul inconfortabil și supărat Iar un nebun este greu de controlat Pentru a împiedica acest lucru să se întâmple, căutați cele două semne de mai jos înainte de a porni presiunea Dacă cariera ta prezintă aceste două condiții, atunci poți fi sigur că explozia ta de presiune nu îl va înnebuni: ( ) Pe măsură ce vorbești cu el, ar trebui să ai senzația că Unargue-ul tău îi depășește obiecțiile Cu alte cuvinte, el nu ar trebui să fie în dezacord cu tine la fel de mult ca atunci când ai început ( ) Ar trebui să fie în starea de nehotărât da-nu Când vezi aceste două condiții la o persoană, știi că deja ți-a înclinat calea Așa că nu se va supăra presiunea necesară pentru a-l împinge de pe gard și ferm în cârpa ta De fapt, oamenii apreciază atunci când îi ajuți să iasă din această poziție incomodă "nu mă pot decide" Acum că Ð"ÑµÐµ ți-a spus cum să-ți cronometrez valuri de presiune, permiteți-mi să vă avertizez că nu este atât de ușor pentru un novice să o facă corect Talentoul pentru sincronizarea perfectă vine doar din încercare și eroare Așa că primele câteva ori când îl încerci, probabil vei aplica presiunea prea repede și vei speria persoana manipulată Dar mai mult O mică presiune are locul Experiența vă va învăța să sincronizezi lovitura de presiune exact cu starea da-nu Presiunea într-un mediu de afaceri Am auzit un bancher de investiții plângându-se că a avut o singură problemă mare în a-i face pe angajați pregătiți la colegiu să fie conectați la lumea reală a afacerilor Nu se puteau târgui Le era frică să preia controlul asupra unei situații și să exercite presiune la momentele potrivite El a spus că acești tineri bancheri se retrăgeau adesea dintr-o sesiune de negocieri la biroul său și i-au spus că nu pot încheia o afacere Veteranul a răspuns ordonând negociatorului novice să se întoarcă acolo, să se uite pe cealaltă parte în ochi, să-și trântească țesutul și să spună: "Asta este!" Inevitabil, noviceul s-ar plânge, " œNu pot face asta Se va supăra, iar noi vom pierde afacerea Dar când acești tineri au fost forțați să trântească cu pumnii pe masă și să-și spună ferm perspectiva "Asta este! Asta e afacerea," stagiarii au încheiat aproape fiecare afacere Nu le venea să creadă cât de simplu era Vine un moment în fiecare situație de negociere când trebuie să preiei controlul și să aplici o anumită presiune pentru a încheia afacerea Până atunci, ar trebui să joci blând și să-l lași pe cel manipulat să vorbească Dar în momentul în care îi depășești obiecțiile majore și vezi starea confuză da-nu, ar trebui să-ți dai impulsul final Acum te comporți ca un leu prin preluarea controlului asupra situației Preia controlul făcând asta: Arta manipulării Privește-l drept în ochi și nu te uita în altă parte Oferă-i unul sau două punctele tale cele mai tari cu o voce încrezătoare Privește-l în față și spune-i ferm: "Asta este Ești la un preț bun și este ceea ce vrei Știi că nu o poți obține cu mai puțin în altă parte Acum hai să facem afaceri " Apoi taci Nu mai spune un cuvânt până când nu spune "da" sau "nu" Această tăcere îl va presa mult mai mult decât orice ai putea spune Sau dacă ceri o mărire de salariu, spune: "Sunt un angajat bun Îți câștig mulți bani și merit Deci, poți accepta mărirea? Apoi taci până când el răspunde, chiar dacă urmează câteva minute de tăcere Într-o situație de negociere, dacă primești un gest fizic sau verbal nehotărât sau dacă tăcerea a durat o vreme, asumați un răspuns "da" Faceți acest lucru înmânându-i stiloul pentru a semna contractul sau sunând-o pe secretară pentru a scrie contractul pe baza termenilor pe care i-ați propus ultima dată Apoi vorbește despre altceva decât înțelegere în timp ce aștepți Când presupuneți un răspuns "da", chiar și cel mai rău om de afaceri va face ceea ce îi spuneți dacă este într-o stare de spirit nehotărât Poți conduce pe oricine în această stare cu un prod ferm În momentul în care îi înmânați pixul cu care să semneze contractul, el nu se poate gândi la niciun motiv să nu facă ceea ce cereți Așa că semnează contractul O demonstrație de presiune vă oferă și un alt avantaj Dacă cealaltă persoană încearcă să te blufeze, o va face O mică presiune își are locul de obicei recunoașteți atunci când presiunea dvs îi strigă mâna Dacă se preface că ceri prea mulți bani când știi că nu este cazul, o demonstrație de forță ar trebui să-i scoată sentimentele reale Manipulare rapidă folosind presiunea socială Pe scurt Ð" menționați un alt tip de presiune Funcționează într-un cadru social care include mai mulți privitori Pentru a-l folosi, pui unei persoane, care știe că este urmărită de alții, o întrebare la care nu poate răspunde cu "nu" De exemplu, într-un restaurant aglomerat, un menestrel care se plimbă m-a întrebat: "Ce cântec îți place?" Răspunsul la această întrebare cu un "nu" este imposibil; singurul răspuns pe care îl permite este titlul unui cântec Bineînțeles, dacă aș numi o melodie - și am făcut-o - menestrelul l-ar cânta la masa mea tovarășului meu de cină Cu toți acei oameni care mă urmăreau (inclusiv întâlnirea mea), mi-am dat brusc seama în timpul celui de-al doilea vers că cântărețul mă ținea peste un butoi Dacă nu-i dau un bacșiș pentru melodia lui, m-ar eticheta în mod public ca fiind un ieftin Așa că, după cântec, am cedat presiunii sociale și i-am dat shysterului un dolar Nu mi-a plăcut niciodată să fiu păcălit din banii mei, așa că vă puteți imagina că mi-a plăcut foarte puțin cântecul acelui menestrel intrigator Când am părăsit restaurantul în acea noapte, am luat o hotărâre mentală că, dacă voi fi vreodată ales președinte, toți menestrelii care se plimbă vor fi adunați și împușcați CAPITOLUL XIV Tactica : Dacă totul eșuează, încercați calea murdară Întotdeauna am presupus că, dacă o persoană a încercat să-l convingă pe altul să facă lucrurile în felul lui și nu a reușit, jocul a terminat Mai bine să încerci să manipulezi pe altcineva decât să-ți pierzi timpul și energia într-un caz fără speranță, a spus raționamentul meu Cu toate acestea, după ce ai eșuat prin canalele normale de persuasiune, mai există o posibilitate pe care probabil nu ai încercat-o: Manipulați persoana pe cale indirectă Mi s-a făcut cunoștință cu această tactică necunoscută până acum, vizându-l pe Hardy vânzându-i în mod subtil unui bărbat un dormitor pe care nu și-l dorea La acea vreme, Hardy recursese la vânzarea de mobilier pentru că reputația sa de bețiv îl împiedica să obțină un loc de muncă în vânzarea de urechi sau imobiliare Fusese angajat și concediat de aproape fiecare dealeri de mașini din Houston și de mai multe ori de mai mulți dintre ei În ziua în care am fost să-l văd pe Hardy la magazinul de mobilă, Ñ-Ð± Arta manipulării un tip executiv de aproximativ patruzeci și cinci de ani a venit în căutarea unui dormitor cu pat king-size Bărbatul s-a uitat la singurul dormitor pe care Hardy o avea în magazin și a spus că nu-i plăcea în mod deosebit Dar Hardy a evaluat rapid situația și a observat slăbiciunea bărbatului O blondă bine formată, care părea să aibă jumătate din vârsta lui, ținându-se la brațul directorului de parcă și-ar fi pus rădăcini acolo Comportamentul lor spunea tuturor că sunt iubiți, deși niciunul nu purta verigheta Iar Hardy bănuia că ar putea manipula acest bărbat prin prietena lui La urma urmei, fără îndoială, ea a exercitat o influență puternică asupra lui și va petrece mult timp în patul king-size Femeia a indicat că i-a plăcut destul de bine mobilierul, așa că Hardy s-a apucat de unt-o vânzând-o pe dormitor Când bărbatul a fost întors cu spatele, Hardy a glumit și a cochetat cu tovarășul său Îi plăcea foarte mult de Hardy, care oricum era un bărbat de femeie Și l-a convins pe executiv să facă o ofertă pentru mobilă Prietenul ei încă nu voia dormitorul, dar a întrebat ce fel de preț redus ar putea obține cumpărând toate cele șase piese împreună Hardy i-a citat inteligent un preț umflat, pe care bărbatul l-a redus cu de dolari și a spus: " plătesc asta, dar nici un ban în plus " Executivul s-a gândit că a făcut o ofertă pe care magazinul nu o va face Nu accept reducând de dolari din cifra pe care Hardy îi spusese că era prețul minim al magazinului Hardy l-a consultat pe managerul magazinului, care bucuros Dacă totul eșuează a aprobat vânzarea la figura oferită de bărbat Acum, bărbatul nu se putea da înapoi și încă nu putea să salveze fața cu prietena lui Așa că s-a trezit cumpărând un dormitor pe care nici măcar nu și-a dorit, deoarece Hardy îl manipulase prin tovarășul său Această lovitură de stat pe care Hardy a făcut-o a fost o manipulare genială Dacă a fost sau nu un lucru decent de făcut este o altă poveste Ca epilog, Hardy mi-a spus că același bărbat a venit în magazin două zile mai târziu să-și aleagă o cuvertură pentru a merge cu noul său pat Bărbatul i-a mărturisit că primise mai multe complimente pentru noua sa mobilă și că începuse să-i placă el însuși S-ar putea să fii interesat să știi că prietena directorului l-a sunat pe Hardy câteva zile mai târziu și l-a rugat să ia un pahar Dar de îndată ce m-a sunat să mă laud cu asta, când ea l-a chemat din nou să se retragă Totuși, Hardy a primit un comision frumos din afacere pentru a-l consola Acest episod indică o cale cu totul nouă de manipulare pe care majoritatea oamenilor sunt complet ignoranți Când te trezești că nu ajungi nicăieri cu cineva prin canalele normale, uneori îi poți răzgândi printr-o persoană care exercită multă influență cu el Adesea, puteți înrola ca aliat cel mai bun prieten, iubit, șef sau soție al persoanei manipulate În planul indirect de acțiune, vindeți această influență pentru a face lucrurile în felul dvs , apoi stați pe loc și lăsați-l să-și convingă persoana manipulată în asta Această influență indirectă este surprinzător de puternică, deoarece persoana manipulată crede că provine dintr-o sursă imparțială În timp ce el poate suspecta motivele tale în per- Arta manipulării, convingându-l, este puțin probabil să pună la îndoială motivele unui prieten în care are încredere Așa că un prieten apropiat poate deseori să-ți schimbe o persoană în calea ta mult mai bine decât poți să o faci tu însuți Folosind "modul murdar" în viața ta iubită Dacă încerci să fermeci pe cineva și nu reușești, este timpul să dai înapoi și să joci puțin greu de obținut Nu vrei să-l lași să creadă că ești disperat Încercați un pic mai puțin veranda din față și puțin mai multă alee din spate În timp ce răcești lucrurile direct, ai putea să încerci să ajungi la mâna ta în mod indirect, fermecând una dintre prietenele ei Apoi valorifică procesul de influență care funcționează între prieteni Când femeia pe care o urmărești începe să-și audă prietenele admirându-te, ea poate decide că prima ei impresie a fost greșită și că ar trebui să te arunci a doua privire Pentru a înțelege puterea acestei abordări indirecte, gândește-te la cât de puternic îți modelează opiniile să-ți auzi prietenii admirând o anumită femeie Comentariile prietenilor tăi te pot face să crezi că o femeie este cu adevărat ceva special atunci când i-ai acordat foarte puțină atenție înainte Fără îndoială, o mare parte din calculele noastre în alegerea iubiților și a partenerului constă în cât de mult credem că vor fi impresionați ceilalți de faptul că l-am prins Cât de invidioși prezicem că vor fi alții joacă un rol central în selecțiile noastre Deci, dacă ai femei care spun că ești fantastică, Dacă totul eșuează femeia cu care nu ai putut ajunge nicăieri poate arunca o a doua privire Poate începe să te dorească dacă prietenii ei, în ale căror opinii are încredere, cred că ești o captură excepțională Lăsând relația cu femeia pe care o doriți și fermecându-și prietenii pentru o vreme, s-ar putea foarte bine să ajungeți cu femeia pe care ați dorit-o, plus prietenii ei Dacă ești femeie, vei fi fericit să știi că bărbații sunt la fel de vulnerabili la această manipulare indirectă CAPITOLUL XV Tactica : Cum să stingi ingratitudinea înainte de a începe Am intrat în jungla de afaceri la vârsta de douăzeci și unu de ani umed după urechi Și în timpul primului meu an acolo, am luptat cu mai multe lupte cu ingratitudine decât am luptat în toți cei douăzeci și unu de ani anteriori la un loc Dar am ieșit complet uscat în spatele urechilor după un an în care am trăit și am avut de-a face cu escrocheri și alți manipulatori asortate (Și am fost în minus o sumă considerabilă de bani din care m-au escrocat ) În acest proces am învățat să vindec ingratitudinea folosind întărirea intermitentă, tehnica descrisă în capitolul III Și de când am descoperit cum să opresc ingratitudinea înainte de a începe, al meu i Arta manipulării viața a fost mai ușoară N-am mai fost niciodată nevoit să sufere înțepătura emoțională care vine din sentimentul trădat de un prieten Ce te ajută să ajuți oamenii De la nașterea noastră, societatea ne învață că, fiind mereu buni cu cineva și făcând sacrificii pentru el, ne facem un prieten care ne va oferi lucruri bune la rândul său Dar o perioadă scurtă de timp în junglă va ucide această idee Primul meu act caritabil a fost să o interpretez pe Florence Night-ingale unui bețiv rănit pe nume Hardy Am încercat să-l ajut să-și lingă obiceiul de a bea Recompensa mea? S-a concentrat pe o prietenă de-a mea ca partener de pat M-a șocat spunându-mi că "prietenul" meu a încercat să o seducă de multe ori Apoi am ajutat un "prieten" stricat să înceapă o afacere de instalare de covoare Deoarece nu avea bani, i-am împrumutat primul lui capital și l-am lăsat să-și conducă afacerea din apartamentul meu Cum am fost răsplătit pentru toate acestea, când afacerea lui a prosperat până în punctul în care i-am semnat contractul de închiriere a apartamentului? M-a dat afară din apartament la miezul nopții pe aprilie, în momentul în care a preluat contractul de închiriere M-a anunțat că trebuia să iau tot ce am în proprietate într-o oră În plus, s-a înfățișat că aș putea "a-i suda" pentru cei de dolari pe care mi-i datora încă Nu am primit niciodată un ban din el Când mă gândesc la acea experiență, încă mă lasă puțin amorțită până în ziua de azi Mi-am petrecut următoarele câteva săptămâni lingându-mi mintea Cum Ñ‚Ð / Squelch Ingratitudine răni Și am aflat că durează ceva timp să treci peste șocul pe care îl simți după o explozie de ingratitudine din partea unui "prieten" Alăptam o ușoară depresie în momentul în care am conceput-o, cred că veți fi de acord că formula mea reflectă realitatea cu nasul dur Formula ingratitudinii Cantitatea de ingratitudine pe care o primești este direct proporțională cu datoria pe care o persoană ți-o datorează Cu alte cuvinte, cu cât o persoană vă datorează mai mare, cu atât mai mare va fi ingratitudinea pe care o va arăta Și, de asemenea, cu cât datoria pe care o are o persoană ție este mai mică, cu atât mai mică va fi cantitatea de ingratitudine pe care o vei primi de la el Când te lovește pentru prima dată, această ciudată răutate a naturii umane pare misterioasă Dar provine dintr-o cauză care este ușor de înțeles De fapt, este doar un mister pentru cei care își îngroapă capul în nisip și geamă: "De ce m-a tratat așa după ce am făcut atât de multe pentru el?" Ingratitudinea este rezultatul final al unui proces care se desfășoară în mintea persoanei care vă datorează o mare datorie El știe că îți datorează atât de mult încât doar un efort de mărimea unui munte sau o mulțime de bani te-ar putea plăti vreodată înapoi Frecvența vine pentru că a epuizat deja beneficiul din favoarea pe care i-ai făcut-o A devenit un lucru din trecut, aproape uitat acum și cu mult timp în urmă Arta manipulării luate de bună Dar datoria enormă pe care o are ție rămâne foarte reală Îi este teamă să te răsplătească Și de fiecare dată când te vede, îi amintește de ceea ce datorează, ceea ce face doar să devină din ce în ce mai mare Treptat, resentimentele începe să se înflorească în el Vinovăția irită această resentimente și în curând o atitudine "Nu-i voi plăti înapoi" iese la iveală Înțelegând procesul care acru mintea ingratului, puteți regla cu ușurință cantitatea de ingratitudine pe care o obțineți Puteți decide cât de multă nerecunoștință doriți să primiți de la o persoană Dacă veți evita comportamentul nerecunoscător împreună, nu faceți unei persoane niciun favor mare Atunci nu are cum să-i fie teamă să vă datoreze o datorie mare în schimb Reducând favorurile pe care le faci, poți limita cantitatea de ingratitudine pe care o vei primi în schimb Când încercați să reduceți ingratitudinea pe care o obțineți, țineți cont de această regulă generală: "Aproape toată lumea este încântată să recunoască o mică datorie Mulți sunt recunoscători în recunoașterea unuia moderat Dar aproape că nu există un om care să nu returneze ingratitudinea, pentru o mare îndatorare " (La Rochefoucauld, filozof francez) Cum întărirea intermitentă îmbunătățește formula După ce mi-am citit formula pentru limitarea ingratitudinii, sunt sigur că ți-ai dat seama că această metodă este doar jumătate dintr-un răspuns Dacă urmați cu strictețe această metodă, dvs Cum Ñ‚Ð / Squelch Ingratitude ar înceta cu totul să mai facă vreo mare favoare oamenilor Cu siguranță ar controla ingratitudinea, dar într-o manieră simplă, radicală Și numai oamenii foarte egoști și-ar putea asuma confortabil acest stil de viață cu pumnii strâns Oricine poate trăi după această metodă trebuie să trăiască complet pentru sine Și acest tip de persoană aparține acolo unde există loc doar pentru o singură persoană, într-un sicriu Formula ingratitudinii în sine nu are sens Dar poate funcționa foarte bine atunci când este cuplat cu o întărire intermitentă Combinația celor două vă permite să faceți unei persoane o mare favoare - pe care cu siguranță veți dori să o faceți uneori - și totuși să evitați ingratitudinea care vă îmbolnăvește de obicei după această favoare Iată cum lucrează cei doi împreună În primul rând, formula te ajută să prezici câtă ingratitudine vei primi după ce faci o anumită favoare (Cu cât este mai mare favoarea, cu atât te poți aștepta la mai mult ) Din asta poți calcula aproximativ cât efort va trebui să depui pentru a depăși această reacție anticipată a ingratitudinii De exemplu, dacă intenționați să-i împrumutați prietenei tale mereu frânte cinci dolari pentru mâncare până la ziua plății, ea vă va datora doar o mică datorie Deci formula de ingratitudine te-ar face să te aștepți aproape la nicio nerecunoștință (Deși am văzut prietenii împărțite de sume atât de banale de bani ) Știind acest lucru, nu există niciun motiv să încerci să-i combatem ingratitudinea, deoarece nu poate să trezească resentimente pentru că îți datorează o aripioară Dar dacă intenționați să cumpărați USD pe neașteptat Arta manipulării mașină folosită pentru că este cea mai iubită a ta și trebuie să se apuce cumva de treabă, acum te joci cu focul Întrucât acum ea îți datorează o mare datorie, formula de ingratitudine te-ar face să te aștepți în schimb la o doză puternică de comportament nerecunoscător Așa că ar trebui să vă pregătiți și să depuneți mult efort încercând să feriți de ingratitudine înainte de a cumpăra mașina Întărirea intermitentă (retragerea favorurilor din când în când) vă vine în ajutor în acest moment Întărirea intermitentă oprește ingratitudinea, deoarece o împiedică pe o persoană să-ți ia de bună deschiderea mâinilor În general, dacă ai probleme de ingratitudine, problema ta a început atunci când acea persoană a început să-ți ia generozitatea de bună Dar utilizarea întăririi intermitente va opri această atitudine înainte de a începe De exemplu, fiul tău playboy potențial nerecunoscător plecat la facultate nu poate lua sprijinul tău financiar de la sine înțeles dacă îi retragi întărirea din când în când Insistați să muncească pentru a-și plăti propriile cheltuieli la fiecare al treilea semestru Retrăgându-și întăririle din când în când, împotriviți orice deriva pe care ar putea-o face spre ingratitudine Fiind natura umană ceea ce este, în viitor el va fi mai recunoscător dacă îi plătiți pentru cea mai mare parte a educației sale decât ar plăti pentru toată ea El înțelege sacrificiile financiare pe care le făceai pentru că a trebuit să facă el însuși unele La fel, înainte de a-ți cumpăra prietenei tale acea mașină de USD, insistă ca ea să vină cu cel puțin USD din total, chiar dacă trebuie să ia un împrumut sau Cum Ñ‚Ð / Squelch Ingratitude își vinde stereo Ea va aprecia cât de mult ai muncit pentru cei de dolari pe care i-ai dat-o de fiecare dată când face o plată pentru împrumutul ei de de dolari sau se uită la locul gol în care stătea cândva stereo ei Retrăgându-ți o parte din întărirea ta, ea nu te va considera de la sine înțeles și probabil că i-ai câștigat recunoștința pentru lunile următoare Oprirea ingratitudinii în avans Retragerea unei părți vitale a întăririi tale în timp ce faci favoarea funcționează bine Dar cel mai eficient mod de a torpila ingratitudinea este să retragi întărirea înainte de a face favoarea Pentru a face acest lucru, vă colectați rambursarea datoriei înainte de a face favoarea Atunci nu va rămâne nicio datorie pe care cealaltă persoană s-ar putea supăra Poate intenționați să vă luați o săptămână de vacanță de la serviciu pentru a conduce o prietenă fără mașină prin țară pentru a-și vizita mătușa bolnavă Dacă da, primiți-i rambursarea datoriei în avans Spune-i că o vei conduce dacă te va ajuta să-ți revopsești apartamentul înainte de călătorie, deoarece are un fler artistic Urmând această tactică, ardezia va fi ștearsă după ce faci favoarea Ea nu îți are datorii, așa că nu există teamă de rambursare care ar putea aprinde resentimente în ea Ați evitat complet orice perie de ingratitudine colectând rambursarea în avans Același model de retragere a întăririi înainte de a face favoarea se aplică și împrumuturilor - cel mai mare pericol cu care se poate confrunta o bună prietenie Am învățat i Arta manipulării prin unele experiențe grele că împrumuturile sunt sursa cea mai frecventă și amară de ingratitudine Când spun, "Retrageți-vă întărirea înainte de timp pentru împrumuturi", vreau să spun că ar trebui să obțineți garanții înainte de a împrumuta banii Apoi, dacă debitorul dumneavoastră nerecunoscător nu plătește împrumutul, televizorul, stereo sau orice altceva și-a plătit datoria în avans Așadar, ce anume să fie supărat pe oricare dintre voi? A insista asupra garanțiilor probabil că ți se pare un mod rece de a trata un prieten Dar experiența m-a convins că este singura modalitate de a face un împrumut și de a-ți salva în continuare prietenia Fie obțineți garanții, fie faceți cadou împrumutul Dacă sunteți interesat, am detaliat deja motivele atitudinii mele față de acest subiect în capitolul IX, "Cum să evitați să fiți luat în tranzacții financiare" Este realitate? Unii oameni care citesc această carte se pot îndoi că părerile mele despre ingratitudine reflectă cu adevărat realitatea Ei pot simți că o persoană nu poate generaliza de la escrocii și alți manipulatori printre care am trăit, deoarece escrocii nu sunt oameni normali Aș fi de acord că oamenii cu care am trăit diferă de normă Au mai multă viclenie și mai puține scrupule decât majoritatea oamenilor Datorită acestui fapt, mi-au arătat mai multă ingratitudine într-un an decât văd mulți oameni într-o viață Dar ingratitudinea, cu siguranță, nu se limitează doar la latura armonioasă a vieții Te vei întâlni din când în când în toate domeniile vieții Privește în jurul tău și vei vedea Cum Ñ‚Ð / Squelch Ingratitude de femei care se sacrifică pentru a-și pune soții la facultatea de medicină, doar pentru a fi abandonate de îndată ce soțul devine doctor în medicină Părinții sunt mustrați în mod constant de copiii lor după ce mama și tata se sacrifică pentru a-i duce la facultate Din cauza ciudățeniei în natura noastră umană, ingratitudinea va prospera întotdeauna Deși s-ar putea să te confrunți cu această problemă mai rar decât mine, mai devreme sau mai târziu va trebui să o faci Când o faci, metodele pe care le descriu se vor opri la rece pe care ți-o arată oamenii ingratitudine Și acest lucru este important La urma urmei, a învăța să combati comportamentul nerecunoscător înainte de a începe te ajută să eviți una dintre cele mai amorțitoare capcane ale vieții "Dacă ridici un câine înfometat și îl faci prosper, el nu te va mușca Aceasta este principala diferență dintre un bărbat și un câine " (Mark Twain) CAPITOLUL XVI Ce obțineți din folosirea oamenilor pentru propriile voastre scopuri egoiste După cum văd eu, puteți folosi cunoștințele oferite de această carte în trei moduri: ( ) Pentru a împiedica alte persoane să te manipuleze, ( ) să manipulezi ceea ce vrei de la oameni într-un mod rezonabil de corect și altruist sau ( ) să-i manipulezi pe ceilalți fără milă, arătând puțină atenție față de sentimentele sau interesele lor - pe scurt, folosind indivizi pentru ceea ce poți obține din ei Am scris această carte pentru oamenii care plănuiesc să aplice manipularea conform primelor două obiective Cu toate acestea, sunt suficient de realist ca să știu atât de mulți Arta manipulării dintre cititorii mei plănuiesc să urmeze al treilea curs de acțiune - să folosească greșit tacticile manipulative Mulți oameni care citesc această carte doresc să învețe tehnici care îi vor ajuta să scape de ceea ce își doresc de la oameni și să-și depășească victimele în acest proces Și aceste tactici pot fi folosite exact în acest scop Sunt suficient de puternice pentru a vă oferi un control extraordinar asupra altor persoane, pe care le puteți folosi în orice mod doriți Învățarea manipulării poate fi comparată cu a deveni centură neagră în karate Doar pentru că karate-ul îți oferă cunoștințele de a câștiga lupte nu înseamnă că ar trebui să ieși și să mutilezi pe toți cei pe care îi vezi Un bărbat care are capacitatea de a distruge oameni cu karate nu este întotdeauna o persoană rea sau periculoasă Dacă este rău sau periculos, depinde de modul în care își folosește abilitatea Iar karate-ul poate fi folosit pentru scopuri decente, onorabile Același lucru este valabil și în cazul manipulării Doar pentru că acum știi cum să folosești oamenii nu înseamnă că ar trebui să o faci La fel ca karate-ul, manipularea este un instrument puternic care poate fi folosit în scopuri care sunt corecte pentru toți cei implicați Majoritatea oamenilor de succes obțin ceea ce își doresc de la alții într-o manieră destul de altruistă Sper că acesta este modul în care intenționați să puneți în practică ceea ce învață această carte Cu toate acestea, dacă decizi în schimb să manipulezi oamenii în mod egoist, s-ar putea să nu descoperi că aceasta este bunătatea la care te așteptai Și aici vorbesc din punctul de vedere al propriului tău interes, nu din perspectivă morală Ce obțineți din folosirea oamenilor Problema cu folosirea oamenilor Presupun că vrei să fii fericit Dar adevărul este că folosirea oamenilor vă va aduce exact opusul: vă va face nefericit Știu că acest lucru este contrar a ceea ce cred mulți oameni, așa că Ð" explică de ce spun asta În primul rând, permiteți-mi să spun că nu sunt un tip bun cu doi pantofi Ð ÐµÐ³Ðµ Vă ofer beneficiul realității dure pe care am văzut-o în junglă Nu este așa cum mi-aș dori să fie; asa este Escrocii de la care am învățat manipularea mi-au arătat, de asemenea, ceva ce nu intenționau să-l predea - ceva pe care nici măcar nu l-au recunoscut ei înșiși Mi-au arătat ce teren pustiu poate face o persoană din viața lui, alergând peste oameni Dintre toți manipulatorii nemilosi pe care i-am cunoscut - de la Hardy, până la bărbatul care m-a dat afară din apartamentul meu, până la bărbatul din California - nici unul nu are un prieten adevărat în lume Ei farmecă femeile, dar le pierd curând din cauza propriului egoism Femeile pur și simplu nu cred că sunt apte să trăiască în jur Fiecare dintre acești bărbați care se căsătoriseră vreodată fusese divorțat de soția lui Iar femeile care au căzut cu capul după ele, de obicei, s-au înțelept și au plecat după câteva săptămâni De asemenea, bărbații s-au săturat să fie folosiți și au renunțat să mai aibă de-a face cu ei De fapt, bănuiesc că toți acești manipulatori vor muri fără prieteni Și prezic că fiecare dintre ei va fi singura persoană prezentă la propria înmormântare i o Arta manipulării Sunt sigur că știi vechea zicală, "Culegi ceea ce semeni " Acea vorbă a trăit de secole și există un motiv pentru asta A existat mult mai mult decât "Ai grijă la vechiul număr unu" Și poți paria că va fi încă aici când linia "vechiul numărul unu" va dispărea Dacă ai fi putut să trăiești cu acești bărbați egoiști și să le vezi funk-urile întunecate și depresiile singuratice, ai fi înțeles de ce îmi place această zicală străveche De altfel, Hardy nu a băut pentru că îi plăcea Folosirea selectivă a oamenilor Când te uiți la viețile nefericite ale acestor escroc, s-ar putea să-ți spui: "Dar Ð" fii mai deștept - folosesc unii oameni, dar - fii bun cu prietenii pe care vreau să-i țin în preajmă Cu toate acestea, am auzit același fel de discuții de la acești bărbați Exact asta au plănuit să facă De exemplu, i-am auzit spunând: "" nu înșela niciodată un prieten" și "Sunt bun cu oamenii care sunt buni cu mine, dar pur și simplu nu mă înșeală niciodată â€ Dar folosirea selectivă a oamenilor nu funcționează din cauza unei fațete a naturii umane pe care nici acești manipulatori ultra-inteligenti nu au reușit să o ia în considerare: comportamentul unei persoane se schimbă foarte puțin Dacă profiti de unii oameni, vei profita de oricine Dacă îi tratezi pe unii oameni în mod neegoist, practic îi vei trata pe toți cu care ai de-a face în mod altruist Comportamentul tău se schimbă foarte puțin de la o relație la alta Ați ajuns să vă tratați prietenii în esență Ce obțineți din folosirea oamenilor în același mod în care îi tratați pe cei care nu vă plac Arată-mi un om care își maltratează dușmanii și Ð" arată-ți un om care-și înjunghie și prietenii în spate Încercarea de a folosi oamenii în mod selectiv este ca un vultur care vede un bloc de gheață pe cale să plutească peste o cascadă Observă un pește în gheață, așa că decide să coboare în jos, să extragă peștele și să zboare înainte ca gheața să treacă peste cascadă Dar când merge după pește, rămâne blocat în gheață și este tras peste cascadă până la moarte În mod similar, încercarea de a trata doar o persoană în mod egoist și apoi de a renunța este ca vulturul care încearcă să smulgă peștele și să zboare Rămâneți blocat în acest tipar de comportament, așa cum vulturul a rămas blocat în gheață După ce ai maltratat o persoană, este mai ușor și mai natural să faci același lucru în alte situații Te lași rapid prins în impulsul tău egoist și urmezi această cale de cea mai mică rezistență Natura ta umană nu te lasă să încetezi brusc să folosești oameni când vine vorba de prietenii tăi Așa că în curând te trezești că ucizi prieteniile pentru că îți tratezi prietenii practic la fel cum faci cu dușmanii tăi Drept urmare, te faci nenorocit devenind o victimă pe cont propriu a suferinței numărul unu a acestei țări: singurătatea Pe de altă parte, tehnicile de manipulare pot fi folosite pentru scopuri rezonabile - pentru scopuri care te fac mai fericit și îți adaugă liniștea sufletească A lua ceea ce vrei de la oameni nu înseamnă că faci asta până la punctul în care îi folosești Poți, dar nu merită Dacă te apuci de prea mult i i Arta manipulării această afacere, vor fi siguri că ești exclus din următoarea Oamenii prind în curând egoismul tău și pun capăt relației Cred cu sinceritate că, chiar dacă moralitatea nu a fost un factor - deși este - îți vei servi propriul interes aplicând regula de aur în timp ce manipulezi oamenii Cred că pe parcursul lung și scurt, te vei face mai fericit dacă le faci altora așa cum ai vrea ca ei să-ți facă ție 